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1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1. Antecedentes histéricos

En Costa Rica existe una serie de productos agricolas no tradicionales y poco
conocidos, que tienen poca distribucién y regularmente no alcanzan todo su potencial
en el mercado nacional. Algunos de ellos provienen de iniciativas publicas y privadas
por diversificar el aparato productivo; otros aprovechan nichos de mercado lucrativo y
poco explotado en Costa Rica; o bien son programas de extensién de centros
educativos superiores que enlazan poblaciones vulnerables sociales y econémicas al
sistema de produccion nacional para potenciar el crecimiento econdémico de estas

mismas.

A pesar de la poca extension de territorio, Costa Rica cuenta con gran
diversidad de climas y relieves que ofrecen caracteristicas muy distintas entre si, las
cuales representan un gran reto para adaptar cada zona a la explotacion de productos
especificos, que se beneficien de las caracteristicas propias de cada region
permitiendo especializacibn y generando conocimiento propios (reconocido
comunmente por el anglicismo know how, saber hacer) optimizando la participacion en
nichos diferentes de mercado con el fin de aprovechar el potencial maximo, reducir los

costos de produccion y generar valor agregado a toda la cadena productiva.

Asi, de acuerdo con el MAG (Ministerior de Agricultura y Ganaderia, 2014) es
posible mencionar algunos productos no tradicionales en Regién Huetar Norte, donde
después de muchos afios se encontraba produccion de cacao Yy tilapia; en la region

Chorotega granjas de tilapia, produccion de langostinos, cooperativas de produccién
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de ostras (Crassostrea gigas); en las zonas montafosas del valle central de Cartago y
la zona de los Santos encuentran pequefios productores de trucha (Organizacion de
las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura, 2017) y frutos agricolas

incipientes, como  uchuvas (Leiton, 2017).

En el presente proyecto se plantea dar prioridad a los productos mas aceptados
en el mercado acorde con las tendencias mas recientes; haciendo una amplia lectura
del ambiente comercial y la demanda, promoviendo el consumo de productos que
conlleven a mejoras en la salud de los pobladores, asi como aquellos producidos por
asociaciones comunales e iniciativas de desarrollo. Como ejemplo, el caso de la trucha
gue tiene altos contenidos en aceites Omega-3 que protegen de padecimientos
cardiovasculares, y presenta menor contenido de metales pesados si es comparado

con especies marinas comerciales como el marlin o el tiburén.

Se puede observar varios puntos de interés y por los cuales se plantea el siguiente

proyecto de comercializacion:

e Ya existen productores que han superado la curva de aprendizaje y han
realizado inversiones considerables para explotar sus recursos

e Algunos de estos productos se comercializan Unicamente a nivel nacional con
métodos de conservacion que varian entre los tradicionales y los modernos
(Leiton, 2017)

e Las caracteristicas nutricionales de estos productos las hacen altamente

atractivas de acuerdo con los gustos y preferencias del mercado actual
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e La sociedad y los sectores productivos se pueden beneficiar al mejorar la
disponibilidad de estos productos, distribuyéndolos a los sectores de mercado
mas atractivos que maximicen la demanda con base en las caracteristicas de

precio y nutricion

La existencia de pequefas y medianas industrias, las cuales puede proveer las
materias primas para comercializar, forman el primer eslabon de la cadena de
suministros para el proyecto que se propone. A su vez, el tamafio y operatividad de la
empresa de comercializacion propuesta debe ser pequefio y escalar conforme lo
requiera para mantener la eficiencia del proceso comercial; la propuesta intrinseca es
operar con una serie de socios productivos en unidades pequefias e independientes
gue permitan una operacion flexible y eficiente, independientes unas de otras. Como
menciona el trabajo de Agustin (2011, p. 185), las empresas que cuentan con
caracteristicas particulares pueden encontrarse en desequilibrio de sus capacidades
comerciales, por lo cual es necesario que implementen un sistema de gestion que
ayude a mantener la competitividad con el fin de lograr la supervivencia y el desarrollo

a lo largo del tiempo.

El crecimiento de un pais se basa en las capacidad de emprender nuevos negocios
por parte de sus pobladores; como menciona Retana (2014), Van Praag y Versloot
(2007) estudiaron el valor econdmico de los emprendimientos, mismos que logran
generar mas empleo, mayor aumento en la productividad, creacion de productos
innovadores y de alta calidad, generar mayores niveles de utilidad, efecto derrame en

la industria.
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Retana (2014) categoriza los usos que las MyPimes dan a los servicios de
financiamiento, clasificandolos de la siguiente manera: uso como capital semilla para
fundar la empresa, financiar capital de trabajo o activos fijos, servicios de ahorro y

medios de pago.

El proceso de planeacién es el paso critico para definir los aspectos por evaluar
ante el analisis de factibilidad propuesto; cuestiones como el tamafio del
emprendimiento, los productos con los cuales se trabajard o procesaran, el mercado
en el cual se participara y las fuentes de financiamiento disponibles deben incluirse en
el bosquejo inicial y responder a la realidad nacional de la forma mas precisa posible.
Menciona el trabajo de Bustos Garcia (Bustos, 2013, pp. 18,19) , al planificar una
PyME debemos definir ¢, qué debe hacerse?, ¢ cuando debe hacerse?, ¢ quiénes van a
realizar que actividades?, los objetivos a cumplir basados en el plan, el lugar en el cual

se ejecutard la actividad productiva y los recursos requeridos.

Menciona el mismo autor, algunos factores externos a la empresa que pueden
afectar positiva y negativamente; entre ellos, los factores econdémicos, sociales,
politicos, tecnolégicos. Se debe tomar en cuenta la posible afectacién a la operatividad
de la propuesta en el corto y mediano plazo a fin de prever los posibles escenarios en

los que se desenvolvera el emprendimiento.

Similar al proceso de seleccion seguido en el proyecto de Sierra & Torres (2009),
debe proponerse un portafolio de los productos mas rentables, con mayor demanda y
gue tengan menor riesgo de llegar con dafio al cliente final. Los costos de transporte y

logistica deben ser razonables para que la operacion sea factible, por lo que se debe
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analizar si es mas rentable el procesamiento cerca de las unidades productivas o
centralizar el proceso de alistado, empaque y distribucion. Estas decisiones deben
analizarse en un estudio de pre factibilidad, en el cual se sustente econémicamente de

forma aproximada la decision.

Ya que el giro de negocio propuesto es la distribucion y comercializacion de
productos, se excluye gran parte del riesgo asociado a la fase productiva, y debe (sic)
concentrarse los esfuerzos en reduccion de costos y en mecanismos eficientes de
distribucion de los productos; en un extremo de la operacion tendremos proveedores
de producto fresco y en el otro extremo nuestros compradores finales, enfatizando la
principal funcién en la cadena de suministro tal como la define (Chase, Richard y

Robert F., 2014):

“Una cadena de suministro se refiere a procesos que desplazan informacion y
material con destino y origen en los procesos de manufactura y servicio de la empresa,;
entre estos se cuentan los procesos de logistica, que mueven fisicamente los
productos , y los de almacenamiento, que colocan los productos para su rapida entrega

al cliente.” (p. 6)

Esta orientacion a lograr la mayor eficiencia en la cadena de suministro puede ser
un diferenciador importante de otros negocios similares, y en el caso de los
productores, tornarse en una labor compleja y demandante alejada de su labor
principal de producir. Fortalecer la operacibn como una empresa de distribucion y
comercializacion permite flexibilizar la oferta de productos con los que se trabajara y

adaptarse a los cambios en la oferta y demanda con el paso del tiempo.
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1.1.2. Antecedentes Investigativos

En Costa Rica la industria alimentaria se centra en transformar y vender productos
perecederos en bienes industrializados que aumentan el tiempo de disponibilidad y
reducen el riesgo de contaminacion en todo el proceso de produccion,
comercializacién, venta y finalmente consumo del producto final. De esta forma, las
empresas consolidadas pueden trabajar con grandes volumenes de materia prima y
reducir costos de produccion y el intermediario se beneficia al poder mantener
inventarios que mantienen su inocuidad y cualidades en el tiempo, para llegar a los
consumidores finales con las mejores cualidades nutricionales y organolépticas.
Abundan los ejemplos de este tipo de transformacion, como empresas de productos

lacteos, enlatadoras de productos animales, salsas y alifios, entre otras.

La empresa Euromonitor International es un proveedor independiente de
investigaciones estratégicas de mercado, en su sitio web resefian investigaciones
relevantes de los habitos de consumo en Costa Rica, de los cuales se puede destacar
articulos con titulos de Comidas preparadas en Costa Rica, Estilos de vida saludables:
la nueva cara del envejecimiento saludable, Consumo ético: consumismo consciente;
la informacion resefiada es relevante por varios motivos, entre ellos su vigencia, son
articulos de fecha reciente; informan de la realidad actual del mercado y la demanda
de productos alimenticios en Costa Rica; su especificidad, coinciden con el tema
principal del proyecto de comercializacion, el cual es la diferenciacion de los productos

comercializados al entregar mayor valor a los consumidores.
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Parte de la informacion que destaca en los articulos, es que los consumidores
meta de las comidas preparadas pertenecen a la clase media, coincidiendo con la
segmentacion de mercado a la que quiere enfocarse el proyecto presente. También,
la tendencia actual de habitos de alimentacion saludables, consumo consciente, son
factores importantes para disefiar la mezcla de mercado apropiada y alcanzar a los
consumidores que buscan un producto diferenciado. En la informacion de Euromonitor,
mencionan la existencia de marcas consolidadas de comidas preparadas en el
comercio actual, como McCain y El Rodeo; entre sus productos mas comunes,

preparaciones de pasta instantanea, congelados, ensaladas y conservas.

En un articulo del Financiero (Fallas Villalobos, 2015) se resefian los principales
participantes y sus lineas de productos de comidas preparadas en Costa Rica; Se
observan esfuerzos por diversificar la oferta y alinearse con preparaciones
tradicionales de marcas como Oria, Vigui, Alimentos pro Salud, Auto Mercado, entre
otros. En el fondo del articulo se puede observar que la oferta se concentra en
ubicaciones donde la clase media y alta convergen y donde el precio no es limitante
para adquirir los productos; o bien, en canales de distribucion para poder adquisitivo

medio y alto quienes disponen de menores restricciones en el consumo diario.

Un aspecto importante por detallar, es el crecimiento de iniciativas para la entrega
de comida por medio de servicios expresos y uso de la tecnologia para la entrega, de
lo cual se ha investigado poco. Los negocios con mayor trayectoria utilizan sistemas
de manejo relacional de clientes (Customer Relations Managment o CRM) para
almacenar datos de mercadeo, conocer gustos y preferencias y dar un correcto

seguimiento a las entregas. Nuevas tecnologias como Uber Eats (Ubereats, 2017)
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permiten enlazar a los consumidores finales que requieren de servicios de
alimentacion puerta a puerta, trabaja bajo demanda en tiempo real, terceriza la entrega

y reduce los costos de personal de entrega o canales de distribucion (Chacén, 2017).

En la literatura analizada y en los boletines informativos consultados, las
iniciativas de produccioén de INCOPESCA, MAG, y asociaciones agricolas, entre otros,
solo detallan el mejoramiento en la produccién y la falta de un enfoque integral de
distribucion y comercializacion, dejando los mercados agricolas, ferias del agricultor y

venta al detalle como el principal canal de distribucion.

La intermediacion es uno de los principales factores que aumentan los precios al
consumidor final en detrimento del productor, a quien la labor productiva y el giro de
Su negocio le consume tiempo y recursos que no pueden destinarse a transformacion

y posterior venta.
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1.1.3. Justificacion e importancia del problema

1.1.3.1. Justificacion practica

Existen actualmente productores agricolas, acuicolas y agropecuarios que han
generado conocimiento, han hecho inversiones y dominan la produccién de acuerdo
con sus experiencias, que pueden beneficiarse de mejores y mayores canales de
distribucion, o bien, pueden brindar materia prima para procesamiento adicional del

producto antes de su venta.

Diversas instituciones publicas y privadas han hecho esfuerzos por diversificar
con productos no tradicionales sectores socio-econémicos para que se inserten en

diversos nichos de mercado.

Existen areas de oportunidad para afiadir valor a productos existentes en el
mercado, a saber, procesamiento, empaque, mejoras en la cadena de proveedores y

distribuciéon, nuevos mercados e internacionalizacion.

Existen riesgos en el ambiente local e internacionalmente que pueden
amenazar los nuevos emprendimientos con cambios en el mercado y alterar el

ambiente inicial pronosticado en el cual operara.

La planificacibn meticulosa y el apropiado ciclo de control y direccidén
administrativa tienen influencia en el éxito de los emprendimientos en el mediano y

largo plazo.

El financiamiento disponible para Pymes y las iniciativas de ayuda por entes

gubernamentales, generan un ambiente propicio para negocios incipientes.
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Los cambios en gustos y preferencias en el mercado local, especificamente en
el valle central, permiten colocar productos novedosos y de altos valores nutricionales
gue sustituyen a productos tradicionales o0 que son poco novedosos en su

presentacion, sabores o empaques.

La propuesta de un emprendimiento que permita la comercializacion y
distribucion de productos ya existentes en el ambiente agropecuario y acuicola, es
relevante desde varias dimensiones, principalmente por conveniencia personal y por

su relevancia social.

El proponer un emprendimiento que complemente el aparato productivo y
mejore la distribucién a mercados mas rentables, encontrando areas de mejora en el
proceso de distribucion, detectando cuales productos son mas rentables y que le
permita operar con flexibilidad, permite crear una empresa que se beneficie de los
nichos abiertos, que aproveche las oportunidades comerciales y cree enlaces
estratégicos con los productores que tienen poca experiencia o requieren apoyo para
canalizar sus productos. Especialmente relevante, se debe estudiar previamente la
viabilidad técnica y econdmica de la propuesta, ya que de la rentabilidad y la
estabilidad de la operacion depende la permanencia en el tiempo y la capacidad para

asumir nuevos proyectos y enfrentar nuevos riesgos.

El éxito del proyecto propuesto, tiene un alto impacto social, ya que se apoya
en la idea de aprovechar los productos que tienen gran potencial de crecimiento y

demanda, productos que sean producidos por Pymes o0 asociaciones locales de
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productores que provean materias primas con bajo valor agregado y hacerlas

participes del proceso de transformacion y de la evolucién del producto en el mercado.

La viabilidad y posteriormente un plan de negocios, definen la puesta en marcha
de la iniciativa para aprovechar nichos de mercado sub explotados, pero con demanda
en crecimiento. El dinamizar comercialmente los sectores que, por dificultades o
desconocimiento de los consumidores, puede coadyuvar al crecimiento socio

econdémico de las zonas productivas con las cuales se propone trabajar.
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1.1.3.2. Sistematizacion del problema

¢ Existe actualmente un estudio de mercado que suministre informacion para sustentar
la factibilidad de invertir en un negocio de comercializacion de productos agricolas

comestibles?

¢ Existe actualmente un estudio técnico que muestre las condiciones y alternativas de
comercializar productos agricolas comestibles, capacidad de produccion, tecnologia,

estructura organizativa entre otros factores?

¢ ES necesario considerar aspectos legales y administrativos para la constitucion de la
empresa tipo Mipymes o Pymes, y cuales son los procedimientos para registrarla

conforme con la legislacién costarricense?

¢ Existe una evaluacion de proyecto donde se demuestre la posibilidad de crear un
plan de negocios asociado directamente al tipo de negocio por desarrollar, que
asegure el funcionamiento, sostenibilidad y permanencia de un negocio de
comercializaciébn de productos agricolas comestibles que sea rentable para sus

inversionistas y alcance efectivamente a los consumidores regulares del valle central?
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1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Qué tan factible y rentable seria emprender un negocio de comercializacién

de productos agricolas para los habitantes del valle central en el 20187
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1.3.0OBJETIVOS

1.3.1. Objetivo general

El planteamiento de los objetivos debe estar enfocado hacia la realizacion y
alcance de resultados “...utilizar verbos que puedan lograrse o alcanzarse durante el
desarrollo de la investigacién” (Bernal, 2010, p. 97). La correcta utilizacion de los
verbos en los objetivos propuestas conlleva al cumplimiento de la meta de la

investigacion en curso.

En el texto de Alvarez Venegas, Paredes Hernandez, & Arteaga Pérez (2015)
se enfatiza que el objetivo general de una investigacién debe ser claro y conciso; a su
vez, la formulacién de los objetivos especificos esta relacionada con el alcance del
objetivo general. Por dichas definiciones, se considera que el objetivo general de la

investigacion presente es el siguiente:

Determinar la factibilidad econémica y técnica para la inversién de un
negocio de comercializacion de agricolas comestibles con base en una muestra
rentable con apalancamiento que posea un valor actual neto y una tasa interna

de retorno que propicie larecuperacion de la inversion realizada.
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1.3.2. Objetivos especificos

Con respecto a los objetivos propuestos, se menciona: “Seria deseable que todos
los objetivos propuestos en un estudio pudieran llevarse a la préactica, con lo cual se
contribuiria a solucionar problemas verdaderos” (Bernal, 2010, p. 98), indicacion que
tiene relevancia en un estudio de factibilidad como el que se propone, ya que la
investigacion y el analisis realizado, asi como los recursos invertidos en la
investigacion tienen como fin dltimo brindar conclusiones claras y precisas acerca de
la factibilidad economica y los beneficios resultado del planteamiento hecho; cada uno
de los objetivos enunciados deben conllevar a resultados que brinden informacion ya

sea positiva 0 negativa.

Para formular los objetivos correctamente y orientar los resultados en direccion al
objetivo general, se recomienda hacer uso de la taxonomia de verbos de Bloom
(Chinchilla, Guerra, Corrales, & Jara, 2017, p. 15), usado ampliamente en los trabajos

de investigacion.

Si los objetivos especificos son planteados correctamente, deben integrarse para
coincidir con el objetivo general y de esta forma contestar a la pregunta de la
investigacion (Alvarez et al, 2015, p. 17). Por ende, el proceso de investigacién debe

contestar a lo planteado en los objetivos especificos para dirigir al resultado general.

e Realizar un estudio de mercado que determine la factibilidad de iniciar un
emprendimiento de distribucion y comercializacion de productos agricolas

comestibles en el valle central en el 2018.
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Establecer la estructura organizacional apropiada para una compafia nueva desde

la conceptualizacion de micro o pequefia empresa.

Establecer una inversion inicial de implementacién del proyecto

Elaborar un presupuesto para determinar la estructura de costos que sea

competitivo para este tipo de negocio.

Determinar la rentabilidad economica y financiera del emprendimiento de
comercializacion y distribucion de productos agricolas basado en la transformacion
y eficiencia en los procesos de distribucion y venta, mediante la aplicacion del VAN,

TIR, PRy RBC.

Determinar el Analisis Du Pont Financiero de la rentabilidad del negocio con el fin

de determinar el origen rentable del negocio.
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1.4. ALCANCES Y LIMITES DEL PROBLEMA

1.4.1. Alcances

En el proyecto de comercializacibn se propone como mercado meta a los
habitantes del &rea metropolitana del valle central, especificamente aquellos lugares
que cuentan con cadenas de supermercados ya establecidas que fungirdn como
posibles canales de venta a consumidor final. El propédsito es beneficiar directamente
a los participantes en el emprendimiento que residen en el Valle Central y se
asociacion Unicamente con los productores de las zonas periféficas de esta

localizacion.

Se propone iniciar el proyecto en el plazo mas corto posible, por lo que se pretende
que el 2018 como periodo 6ptimo para iniciar con el proyecto a fin de reducir la
caducidad de los resultados del plan de factibilidad, y como marcador de las

tendencias de consumo que deben analizar en este periodo de tiempo.
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1.4.2. Limitaciones

El proyecto que se propone parte del hecho que existe una demanda no
satisfecha de productos agricolas comestibles, sin contar con estudios o datos
precisos que lo confirmen para establecer la participacion de cada uno de los

competidores actuales.

Se analizaran los productos agricolas disponibles en las fuentes oficiales de
divulgacion de entes estatales de comercializacion, como el Comex, el MAG, las
universidades participantes en las iniciativas comunales. Existen otros productos que
tienen poca divulgacion, cuya oferta debera investigarse en campo o por medio de

redes de productores.

Existen limitantes en cuanto al prondstico de produccion y margenes de
ganancia de los productos menos conocidos en el mercado, ya que los canales de
distribucion y logistica requeridas conllevan costos ocultos que no se pueden estimar

en la etapa de factibilidad .
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2. CONTEXTO HISTORICO
2.1.1. Antecedentes socioeconomicos del valle central

El proyecto que se propone evaluar tendra como mercado meta los pobladores del

valle central de Costa Rica, entendido como el area urbana comprendida en San José

Alajuela, Heredia y Cartago (Flores Silva, 1979). La mayor parte de la actividad

econOmica del pais se centra en la gran area metropolitana (GAM) ubicada en el valle

central, donde se concentra la mayor parte de la poblacién del pais. Segun el Censo de

poblacion del INEC al 2011, conviven mas de 2.2 millones de personas, dedicadas en

mayor parte al sector terciario de servicios; siete de cada diez trabajadores con grado

universitario viven en esta zona. (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2011).

La concentracién de la actividad econdmica y la poblacién con mayor poder
adquisitivo ha permitido el desarrollo de comercios de venta al detalle como
supermercados y cadenas de distribucién de alimentos, que se asocian a los productores
e introducen un importante margen de intermediacion en la venta final. A su vez, en estos
comercios los productos tienen algin grado de industrializacion o son vendidos con

caracteristicas que le dan mayor valor agregado.

La composicion etnogréfica en el GAM es variada (INEC, 2011) y no representa
una sola unidad uniforme de gustos y preferencias, por el contrario, a nivel (sic) de
mercado los gustos y preferencias cambian y se mantienen de acuerdo a
segmentaciones distintas: el sector joven (Millenials, McCrindle, 2012 ), acepta nuevas
tendencias y son propensos a comprar en linea y tomar informacion para las decisiones

de compra de blogguers (Oxford University Press, 2017) e influencers (WebFinance Inc.,
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2017); a su vez, conviven con adultos ya establecidos y de edad media (reconocidos en
otras clasificaciones como baby boomers y generacion Y, McCrindle, 2012) quienes

tienen costumbres arraigadas de compra y gustos establecidos.
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2.1.2. Canales de distribucion existentes
Observando la informacion provista en el informe La Agricultura de Costa Rica:
Situacion al 2010, su Evolucion y Prospectiva del Instituto Interamericano de Cooperacion
para la Agricultura (IICA, OEA, 2010), las principales plazas de mercado de productos
agricolas son CENADA (donde interactian productores e intermediarios), ferias de
agricultores, mercados, y proveedores de cadenas de comercio establecidos, que

comercian por volumen con grandes cadenas como Wal-Mart (IICA, 2010, p. 19).

“Si bien el fendmeno de los supermercados se viene dando desde hace por lo menos
dos décadas, en el afio transcurrido se dio una expansion muy significativa,
especialmente en el caso de las cadenas que sirven la poblacion de menores
ingresos. Este es el caso de Pali, Super Compro y Maxi Bodega. Con inversiones
superiores a los $20 millones, las cadenas de supermercados Automercado, Wal-
Mart y Gessa abrieron en total 18 nuevos puntos de venta en el 2010. Diez son
nuevos puntos de venta de Wal-Mart (Pali y Maxi Bodega), dos Automercados y seis
nuevos supermercados de Gessa, (Perimercados y Super Compro). De acuerdo con
La Nacién (1 de enero 2011) una vez estén en operacion estos nuevos puntos de
venta, en total, el pais contar4 con 323 supermercados, de los cuales 170 son de
Wal-Mart, 82 de Megasuper, 58 de Gessa y 13 de Automercados.” (IICA, 2010, p.

19).

Comenta el autor en la revision, que existe una gran parte de intermediacion entre el
productor y el consumidor, lo que refleja un aumento en los precios del producto final.
Los productores a su vez, varian de tamafo en su produccion y total de activos, sin que

esto sea indicador de la rentabilidad de su actividad. La capacidad empresarial es el
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diferenciador entre los distintos productores. La mayor parte de los grandes productores
son de monocultivo y dedicados a exportar; contrapuesto a algunos de los pequefios
productores que diversifican su produccion entre dos o mas rubros para obtener ingresos
adicionales a otras actividades laborales como asalariados, comerciantes, servicios,
entre otras. El andlisis enfatiza que en Costa Rica, la agricultura de subsistencia es
reducida si se compara con el resto de Centroamérica, aun cuando la agricultura familiar
es un término de popularidad creciente, no indica que sea la actividad principal por la cual

subsisten las familias.

Existen organizaciones de productores como cooperativas, uniones y camaras de
productores organizadas para distribuir a nivel nacional o local, entre la que mencionan
a HORTIFRUTI, Camara Costarricense de la Industria Alimentaria (CACIA), Camara
Nacional de Agricultura y Agroindustria (CNAA) como formas mas comunes de
organizacién del sector privado, llevando capacitacién a los productores y fomentando la

modernizacién del sector productivo (IICA, 2010, p. 17, 18).
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2.2. CONTEXTO TEORICO CONCEPTUAL
2.2.1. Conceptos: qué son emprendimientos
El estudio propuesto concierne a la factibilidad de un emprendimiento, ante lo cual,

primeramente, se abarcara la definicion de varios autores académicos respecto al

vocablo comun en los ultimos afios, pero que es conveniente aclarar.

La importancia de incentivar los emprendimientos radica en que se dinamiza la
economia, se apoya la generacion de valor y el crecimiento econémic, aceleran cambios
estructurales en la economia, dan forma a nuevos procesos y mejoran la productividad
de las empresas ya establecidas indirectamente (Alvarado Montero, 2014). “El
emprendimiento constituye actualmente en uno de los mecanismos fundamentales para
la creacién de empleo, innovacion, riqueza y desarrollo econémico y social de las

naciones”; (Lebendiker 2011, p.12, citado por Alvarado Montero, 2014, p. 30)

El termino emprendimiento es ampliamente abarcado en la introduccion de
Moreno Castro de Emprendimiento y plan de negocio (Moreno Castro, 2016), en el que
define a lo largo del tiempo, como diversos autores abarcan la definicion: en 1934,
Schumpeter expuso que los emprendedores son innovadores en busca de la destrucciéon
del status quo de los productos y servicios existentes, para la creacion de otros
novedosos. Druker en 1964, menciona que el emprendedor responde y explota las
oportunidades del cambio. En 1975 Howard Stevenson define “el emprendimiento es la
busqueda de oportunidades independientemente de los recursos controlados

inicialmente.” Moreno Castro, 2016, p. 18
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La autora resume las definiciones mencionano que el emprendimiento se asocia a
innovacion, algunas veces para solucionar problemas, otras veces para identificar
oportunidades de mercado, o bien, en el caso de los intraemprendedores, quien busca
modificar procesos, productos o servicios novedosos, cambiar procesos o cambiar el uso
de materias primas e insumos. El emprendedor puede dar origen a una nueva empresa

(Moreno Castro, 2016).

Despues de reconocer la importancia de las nuevas ideas, de la innovacién que
aportan los emprendedores y de los recursos que requieren analizarse al emprender, es
necesario definir un plan de negocios para estudiar la oportunidad comercial, para
expresar los objetivos del emprendimiento, definir la parte operativa y proyectar los

resultados que se esperan.
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2.2.2. Generacion y andlisis de la idea del proyecto
En el planteamiento y andlisis del problema del proyecto propuesto se pretende
definir la necesidad de satisfacer resolver, establecer la magnitud y a qué grupos o
poblaciones afectan las deficiencias detectadas, asi como también delimitar la extension
geografica que alcanza. Se deben indicar los criterios que permiten definir la existencia
del problema, constatando pertinencia y la confiabilidad de la informacion analizada.

(Sapag Chain, Sapag Chain, & Sapag Puelma, 2014. p. 27).

De dicho analisis debe surgir la caracterizacion precisa del bien o servicio que se
pretende dar. De la misma forma, es conveniente identificar las alternativas basicas para
solucionar el problema, acorde con los objetivos previamente determinados.
Consecuentemente, es posible que sea necesario adoptar nuevas decisiones respecto al
proyecto definido en primera instancia, como variaciones leves o profundas, cambios de
enfoque, adaptar o abandonar la idea inicial o bien, postergar su estudio o profundizar

para obtener mas informacion.
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2.2.3. Estudio del nivel de perfil
En la fase del nivel de perfil corresponde revisar todos los antecedentes que
permiten formar juicio informado acerca de la conveniencia y factibilidad técnico
econdémica de ejecutar la idea del proyecto. En esta evaluacion se debe profundizar
acerca de los beneficios y costos del proyecto, definirlos y explicarlos; para lo cual se
requiere definir previamente y precisamente la situacién si no se ejecuta el proyecto,
previendo lo que probablemente sucederia si no se llevard a cabo en el horizonte de

evaluacion analizado (Sapag, 2014. p. 28).

En primer lugar, el perfil permite analizar cuales alternativas de las propuestas son
viables técnicamente, descartando aquellas que no son factibles y evaluando las que si
lo sean. Es posible avanzar directamente a la etapa de disefio 0 anteproyecto de
ingenieria de detalle en proyectos que requieren o involucran inversiones pequefas y

cuyo perfil muestra la conveniencia de su implementacion.
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2.2.4. Estudio de Pre Factibilidad
En esta fase se debe examinar en detalle aquellas alternativas encontradas como
mas convenientes, que fueron determinadas la fase de estudio de nivel de perfil Para
elaborar un informe de pre factibilidad de un proyecto, deben analizarse en detalle,
principalmente, los aspectos que inciden en la factibilidad y rentabilidad economica

identificados en la fase de perfil. (Sapag 2014, p. 28).

Es conveniente plantear el andlisis en términos puramente técnicos en primera
instancia, para continuar con los aspectos econdmicos. Ambos escenarios permiten
calificar las alternativas u opciones de proyectos y a partir de estos, elegir aquella que

resulte mas conveniente dadas las condiciones existentes.
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2.2.5. Estudio de factibilidad
Siguiendo las indicaciones de Sapag (2014, p. 28) esta es la ultima fase de la etapa
de preinversion; las aproximaciones sucesivas iniciadas antes la inversion, abordan los
mismos puntos mencionados en la etapa de pre factibilidad, ademas se profundiza en el
estudio de las variables que inciden en el proyecto, minimizando la variacion de sus
costos y beneficios esperada. La confiabilidad de la informacion y el criterio de

especialistas es primordial en esta etapa.

Con base en las recomendaciones hechas en el estudio de pre factibilidad, y que
deben incluirse en los términos de referencia para el mismo, se debe definir aspectos
técnicos del proyecto, entre ellos localizacion, tamafio del proyecto, tecnologia por
utilizar, calendario de ejecucion, fecha propuesta y los recursos necesarios para la puesta
en marcha. El estudio debe estar orientado hacia el examen preciso y detallado de la
alternativa mas viable en la etapa anterior y detallar todos aquellos aspectos y variables
qgue puedan aportar mejoras al proyecto, acorde con los objetivos propuestos

inicialmente.

Después de definir y caracterizar el proyecto, se debe optimizase incluyendo todos
los aspectos relacionados con la obra fisica, los desembolsos de inversion programados,
la organizacion que se establecera, la puesta en marcha y finalmente, operacion. El
aporte inicial debe analizarse considerando el tamafo de la obra fisica, la capacidad
empresarial y financiera del inversionista para la efectiva implementacion del proyecto,
tanto en el aspecto técnico como en el administrativo; a su vez, debe establecer las

fuentes y los plazos para el financiamiento que requiere su operacion.
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El proceso de aproximaciones sucesivas en la formulacién y preparacion de
proyectos, tiene importancia significativa en la secuencia de afinamiento y analisis de la
informacion; cuando dicha informacién (sic) ha sido finalmente recabada, el informe de
factibilidad de la formulacion de un proyecto finaliza, constituyendo la base de la decision
respecto de su ejecucion (Sapag, 2014, p. 29). Es de gran utilidad para diversos actores,
desde aquellos quienes promueven la inversion, distintas instituciones financieras,
aguellos responsables de la implementacién econémica en general, ya que brinda toda

la informacién necesaria para la toma de decisiones.
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2.2.6. Definicion de mercado
Siguiendo la definicibn de mercado para Kotler y Armstrong como el “Conjunto de
todos los compradores reales y potenciales de un producto o servicio. Tales compradores
comparten una necesidad o deseo en particular que se pueden satisfacer mediante

relaciones de intercambio.” (Kotler & Amstrong, 2017, p. 8).

El mercado es el conjunto de los consumidores reales y potenciales de un
producto, se componen de relaciones humanas, por lo tanto pueden optimizarse; se
pueden modificar en funcidn de sus fuerzas internas; tienen reglas definidas e incluso es
posible para una empresa adelantarse a algunos eventos y ser protagonista en el
desemperio de ellos. Los empresarios deben incluirse en el marco de los eventos de
mercado, evitando estar al margen de lo que sucede, ya que es un ambiente cambiante
y dindmico, sus tendencias pueden variar acorde con las necesidades de los
consumidores, en las leyes, cambios en la tasa impositiva, entorno politico, entre otros

muchos factores.
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2.2.7. El estudio de mercado

El estudio de mercado es un factor critico en el estudio de proyectos ya que
cuantifica la demanda e ingresos de operacidon, asi como como costos e inversiones
(Sapag 2014, p. 29). Muchos costos pueden preverse si se especifican las politicas y
procedimientos por utilizar como estrategia comercial. El mismo autor, recomienda cinco

aspectos que deben estudiarse en el estudio de mercado:

a. “El consumidor y las demandas de mercado y del proyecto, actuales y
proyectadas

b. La competencia y las ofertas del mercado y del proyecto, actuales y
proyectadas

c. La comercializacion del producto o servicio generado por el proyecto

d. Los proveedores, asi como la disponibilidad y el precio de los insumos,
actuales y proyectados

e. El mercado externo como contexto de competencia y oportunidades” (Sapag

2014, p. 30).

Con el objetivo de caracterizar a los consumidores potenciales y actuales, el analisis
del consumidor identifica sus preferencias, habitos de consumo, motivaciones; para

definir el perfil sobre el cual basar la estrategia comercial.

El andlisis de la demanda es utilizado para cuantificar el volumen de bienes o
servicios que el consumidor puede adquirir del proyecto futuro. La cantidad demandada

se asocia con el precio y condiciones de venta, y se proyecta en el tiempo. Se debe definir



Universidad
Hispanoamericana 52

&/
y diferenciar por medio de estimaciones, la demanda global de la que se puede captar

con la empresa propuesta.

El estudio de la competencia debe definir cuales actores son competencia real del
producto ofertado; cualquier producto que el consumidor elija para satisfacer la necesidad
gue intentamos satisfacer es un producto competidor (Sapag 2014, p. 31). Es necesario
conocer las estrategias que sigue la competencia, la que constituye una fuente de
informacion para estimar la posibilidad de captar mercado y calcular costos. A su vez,
permite conocer el historico de la demanda y sus variaciones en el tiempo, asi como la

evolucion del producto o servicio que se pretende ofrecer.

La determinacion de la oferta es descrita como compleja por Sapag, ya que es dificil
visualizar todas las alternativas de sustitucién del producto ofertado, o el potencial real
de la ampliacién de la cantidad ofrecida sin conocer la capacidad instalada ociosa de la

competencia, los planes de expansion o los nuevos proyectos (2014, p. 31).

El andlisis de la comercializacion conlleva a la toma de muchas decisiones atinentes
a la estrategia comercial y el modelo de negocios del proyecto. Dichas decisiones
incidiran directamente en la rentabilidad del proyecto ya que afectaran el volumen de
ingresos y egresos. Se debe definir la politica de venta, la politica de crédito, la politica
(sic) de plazos de pago; factores que a su vez inciden en la participacion de mercado y
volumen de ventas. Decisiones sobre precio, canales de distribucion y comercializacion,
marca, estrategia publicitaria, inversiones en imagen, calidad del producto, servicios
complementarios, estilos de venta y caracteristicas de la fuerza de venta son parte de

este mismo rubro (Sapag 2014, p. 31).
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Debido al alto grado de importancia, el mercado de proveedores puede ser un factor
determinante en el proyecto. Se debe estudiar con profundidad si existe la disponibilidad
y el precio adecuado de los insumos, para garantizar su abastecimiento. Este factor

influye directamente en la seleccion de la ubicacion del proyecto.

La influencia del mercado externo, puede afectar la disponibilidad de la oferta
disponible, como la ampliacién del volumen de mercado potencial para el proyecto.
Debido al impacto de las tecnologias de la informacién y menores barreras comerciales.
En la actualidad, los productos se transan mas facilmente y se amplia el mercado mas

alla de las zonas inmediatas previstas en el proyecto.

Segun indica Rodriguez, “El estudio de mercado es el medio para recopilar, registrar
y analizar datos en relacién con el mercado especifico al cual la empresa ofrece sus

productos o servicios”. (2015, p. 104)

Podemos conocer en forma directa al cliente, en relacién al producto o servicio en
cuestion, mediante un estudio de mercado a través de una encuesta o0 entrevista. Se
debe definir el producto o servicio que planea ofrecer acorde con el consumidor potencial.
Luego se debe determinar la informacion que se desea obtener a fin de tomar decisiones,
como puede ser precio, presentacion, distribucion, frecuencia de consumo, entre otras.

(Rodriguez, 2015, p. 104)

Basado en la informaciéon hallada en el estudio de mercado, se debe determinar

objetivamente y de fuentes de informacion confiables el mercado potencial para la
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empresa propuesta, es decir, quiénes son los clientes, donde se encuentran y cuantos
son. Conviene definir las caracteristicas de los futuros clientes a fin de segmentarlos.
Divisiones comunes que permiten calcular el mercado potencial suelen ser segmentacion

por género, por ingreso, por estado civil, entre otros.

Una vez definido el segmento de mercado, se debe intentar estimar el consumo
aparente, definido como el producto de los clientes potenciales multiplicado por el
consumo del producto o servicio en cuestion, de acuerdo con la informacion de los habitos

de compra disponible.

El consumo potencial se calcula una vez estimado el consumo aparente, ya que
este es un dato actual, en un momento determinado. Al proyectar por el crecimiento a
corto, mediano y largo plazo el consumo aparente se obtiene la informacion para cada

una de las fases proyectadas.

Es importante identificar los principales competidores en el mercado, a fin de
escoger la estrategia de mercado que se desarrollard. Se debe identificar quiénes son
los competidores, el area geografica que cubren y las ventajas que tienen en el mercado,

asi como cualquier informacion trascendente para la toma de decisiones de mercadeo.

De esta forma se puede decidir si se ofrecera un nuevo producto al mercado, se
ofreceran innovaciones de productos ya existentes, se desarrollaran nuevos productos o

se competira por posicionamiento en mercados ya establecidos.



Universidad
Hispanoamericana 55

2.2.7.1. Aplicacion del estudio de mercado
Como menciona Kotler & Keller (2012, p. 111), después de obtener la informacion
de la investigacion realizada se pueden formular conclusiones precisas a partir de la
informacion recabada. Se puede tabular datos, desarrollar tablas de distribucion de
frecuencias, y extraer datos estadisticos significativos. Se puede someter a prueba

teorias e hipdtesis aplicando analisis adicional.

El andlisis y presentacion de la informacion es la base para la toma de decisiones
en materia de mercadeo, por lo cual, basados en los resultados del estudio de mercado
se puede afinar la estrategia por seguir. La propuesta de valor de una empresa se refiere
al conjunto de beneficios que satisfacen las necesidades de los clientes, por lo tanto,
puede presentarse como una combinacion de productos, servicios, informacion o

experiencias (Kotler, 2012, p. 10).

Para aplicar la informacién obtenida de manera 6ptima, es conveniente desarrollar
una estrategia que abarque las distintas actividades del marketing; el concepto de las
cuatro Ps es ampliado con el de Marketing Holistico que menciona Kotler (2012, p. 25).
Asi la combinacién de actividades en producto, precio, plaza y promocién, debe ampliarse

a conceptos adicionales, personas, procesos, programas, performance.

El concepto de personas abarca el concepto de marketing interno, el hecho de que
los empleados son parte del éxito de la labor de él, y el hecho de que los consumidores
deben ser vistos como personas para entender sus vidas de manera amplia y no solo

como compradores y consumidores.
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El concepto procesos refleja la creatividad, estructura y disciplina que forma parte

de la direccion de mercadeo. Se debe evitar la planificacion y toma de decisiones
improvisadas (ad hoc); al instituir un grupo adecuado de procesos qué, guién, las
actividades y programas de marketing en la empresa, se puede participar en relaciones

de largo plazo que resulten beneficiosas a las partes participantes.

El concepto programas, refleja las actividades de la empresa dirigidas al
consumidor, abarcando las cuatro Ps y otras actividades no regulares en esta

clasificacion anterior.

Finalmente, performance se define como el rango de medidas de resultados que
tienen implicaciones financieras y no financieras (rentabilidad, capital de marca, clientes),
asi como implicaciones mas alla de la empresa (responsabilidad social, legal, ética,

comunitaria).

2.2.7.2. Estrategias comercialde un producto

Segun lo definido por Sapag, la estrategia comercial debera basarse en los cuatro
pilares de la mercadotecnia del producto: producto, precio, distribucién y promocion
(2014, p. 52); los mismos que a su vez influiran individual y globalmente en la
composicién del flujo de caja del proyecto. La estrategia comercial debe ser definida
para cada segmento especifico de usuarios, en el caso de proyecto de
comercializacién se puede centrar en el mercado consumidor especialmente.

Para conocer los gustos, necesidades y deseos de los consumidores es necesario

agruparlos de acuerdo a (sic) criterios l6gicos (Sapag 2014, p. 45). EI mismo autor los
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divide en consumidor institucional y consumidor individual, ambos con criterios de
seleccion distintos, se deben estudiar de forma individual en el caso de la venta
negocio a consumidor (B2C); o en el caso de comercializacion mediante grandes
negocios consolidados, se debe estudiar ambos ya que existe una relacion comercial
con una institucion establecida, o bien negocio a negocio (B2B) (Sapag 2014, p. 45).

El estudio de mercado debera definir las especificaciones técnicas de un producto,
sus caracteristicas como tamario, disefio, marca, posicionamiento, tipo de envase
entre otros. Estos factores a su vez incidirdn en el comportamiento esperado en
venas, qu constituye una de las variables mas importantes del flujo de caja (Sapag

2014, p. 52).

2.2.7.3. Caracteristicas de mercado del proyecto
Acorde con lo definido por Sapag, para estudiar el mercado de un proyecto es
necesario identificar los agentes que influirdn en la estrategia comercial, entre los cuales
menciona submercados, proveedor, competidor, distribuidor, consumidor; mencionando
gue cada proyecto puede tener sus propios agentes particulares (2014, p. 43). Es
necesario analizar las interacciones de cada agente con el proyecto, a fin de prever los

efectos econdmicos que puedan ocasionar.

La propuesta de valor debera considerar todos los factores que intervienen directa
o indirectamente en el proyecto, insumo que definira el modelo de negocio que

caracteriza el proyecto (Sapag 2014, p.45
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2.2.7.4. Anélisis del medio
Las variables externas de un proyecto por lo general no son controlables por las
empresas, pero estudiarlas adecuadamente permite identificar las oportunidades,
amenazas y los aliados del medio. Conviene estudiar los factores econdmicos,
socioculturales, tecnologicos, ambientales, regulatorios y politicos-legales (Sapag 2014,

p. 59).

El prondstico de los efectos de cada uno de los factores o su conjunto sobre la
estrategia del proyecto es muy complejo, ya que cada uno evoluciona de manera
independiente, a lo que el autor enfatiza el andlisis de sensibilidad para afrontar las

variaciones imprevistas.

2.2.7.5. Segmentacion del mercado
La segmentacion de mercados es el proceso que consiste en dividir el mercado
total de un bien o servicio en grupos mas pequefios y relativamente homogéneos (Sapag
2014, p. 46), con caracteristicas demogréficas, geograficas, o bien psicosociales,
similares. Los mercados estan compuestos de segmentos y €stos a su vez estan
formados, usualmente, por sub segmentos. Tomando como ejemplo el segmento de los
adolescentes, este puede dividirse alin mas atendiendo a bases de edad, género o algin

otro interés.

Un segmento de mercado esta constituido por un grupo importante de
compradores, la separacion es un enfoque orientado hacia el consumidor y se disefi6

para identificar y servir a este grupo, de manera que permita identificar sus necesidades



Universidad
Hispanoamericana 59

o/

y satisfacerlas. (Kotler & Amstrong, 2017, p. 171). Segun este mismo autor, existen
diversas formas de segmentacion, es por eso que se deben definir un conjunto de
variables con el objetivo de encontrar la manera éptima de concebir la estructura del
mercado. A continuacién, se mencionan las principales variables utilizadas para el

proceso:

2.2.75.1. Segmentacidon geografica
Requiere que el mercado se divida en varias unidades con caracteristicas
geograficas similares, puede ser tan grande como la segmentacion por continentes, por
regiones, paises, provincias, condados, ciudades o barrios; se puede operar en uno de

estos segmentos, en varias a la vez, o en todos ellos.

2.2.75.2. Segmentacion demografica
Es la division en grupos basados en variables demogréaficas como edad, género,
el tamafio de la familia, ciclo de vida, nivel de ingresos, entre otras. Una de las razones
por la que se utiliza este tipo de segmentacion es que las necesidades, deseos y tasas

de uso estan relacionadas estrechamente con las variables definidas.
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2.2.7.5.3. Segmentacion psicografica
En la segmentacion psicografica, los clientes se dividen en grupos segun su clase
social, estilo de vida o personalidad que se condicionan en el marco de la mercadotecnia

como las tendencias de mercado.

En las dltimas décadas se ha utilizado comunmente segmentacion que atiende a
diferencias generacionales, apoyado en el principio de la segmentacion de mercados que
indica que grupos de personas con experiencias y ambientes similares, comparten
habitos de consumo similares. Diversos trabajos utilizan la segmentacion generacional,
pero se puede mencionar, basado en McCrindle "a cohort of people born within a similar
span of time (15 years at the upper end) who share a comparable age and life stage and
who were shaped by a particular span of time (events, trends and developments)”
(McCrindle, 2012); que en esta segmentacion, los grupos de personas nacidos en

intervalos de tiempo similares comparten edades, etapas en la vida y fueron moldeados

por una determinada época.

De forma general se puede mencionar las subdivisiones mas utilizadas, que varian

de acuerdo con la fuente:

e Builders: nacidos de 1920 a 1945

e Baby boomers: nacidos alrededor de 1945 a 1965

e Generation X: nacidos alrededor de 1966 al1l976

e Generation Y: conocidos como Millennials; nacidos alrededor de 1977 a 1994

e Generation Z: Tambien conocidos como Centennials; nacidos entre 1995 y 2015
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2.2.7.5.4. Segmentacion por conducta
En la segmentacién por conducta, los grupos se dividen segun sus conocimientos,
actitudes, costumbres o0 sus respuestas a un producto, es uno de los tipos de

segmentacion mas utilizadas para los estudios de mercado.

2.2.7.5.5. Técnicas especializadas que pueden ayudar a segmentar

Las técnicas de agrupamiento reunen a clientes en grupos homogéneos que
poseen caracteristicas de segmentacion similares. En este tipo de técnicas se utilizan
herramientas o programas de software que emulen la realidad con el fin de determinar el
posicionamiento, indica dénde se ubican los clientes en un mercado, las marcas
propuestas o actuales, pero exige algun grado de investigacion formal de mercado, lo
cual implica un alto costo de implementacion. El mérito mas destacable del
posicionamiento es ayudar a los gerentes a comprender cdmo ven los clientes a sus

mercados y ayuda a planificar estrategias para satisfacer las necesidades del mismo.

2.2.7.6. Planeacion estratégica de mercadeo

La planeacion estratégica es el proceso por el cual se desarrolla y mantiene una
concordancia entre las metas y capacidades de la empresa y las oportunidades de
mercadeo (Kotler & Amstrong, 2017, p. 40). Se diferencia de los planes anuales y de
largo alcance, en tanto estos Ultimos se concentran en los negocios en marcha de la

compafia y como mantenerlos a lo largo del tiempo; y los planes estratégicos buscan
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adecuar a la empresa para obtener ventajas de las oportunidades en un entorno

cambiante.

El proceso de planeacion estratégica inicia cuando se definen el proposito y mision
general de la compaiiia, los cuales se convierten en objetivos especificos que guian a la
empresa. Luego cada unidad operativa decide que cartera de negocios y productos son
mejores para el cumplimiento de las metas y cuantos recursos se dedicaran a cada uno;
dichas unidades desarrollan planes de mercadeo detallados y planes por area para

sustentar el plan de toda la empresa (Kotler 2017, p. 40).

Siguiendo las definiciones del mismo autor, la mision debe orientarse al mercado y
a la satisfaccion de necesidades, para asi evitar dirigirla a productos. Para dirigir la
formulacion de la misiébn recomienda contestar preguntas como ¢,.cuél es el negocio?,
¢quién es el cliente?, ¢qué valoran los consumidores?, ¢ cuél deberia ser el negocio de
la empresa?; conviene que las empresas se replanteen estas mismas preguntas de forma

frecuente a fin de adecuarse a los cambios del entorno.

La estrategia de marketing debe desarrollarse para apoyar el establecimiento de
objetivos y metas que conlleven al cumplimiento de su misién definida por la gerencia
(Kotler 2017, p. 42). En el disefio de dicha estrategia, la cadena de valor y la entrega de
valor al cliente deben tener un papel preponderante a fin de establecer relaciones de

beneficio mutuo, cliente empresa.

El mejor disefio de la cartera de negocios es aquel que aprovecha las fortalezas y

debilidades de la empresa frente a las oportunidades del entorno, para enfocarse en los
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productos o servicios que conllevan al cumplimiento de la mision y los objetivos definidos

(Kotler 2017, p. 43).

El éxito comercial en el ambiente competitivo del mercado, consiste en crear valor
para el cliente; ganar clientes a los competidores, para luego retenerlos y cultivarlos
entregandoles un valor superior (Kotler 2017, p. 51). Debido a que no es posible atender
a todos los clientes de un mercado de manera redituable, Kotler recomienda dividir el
mercado en segmentos, y definir estrategias para atender a estos mismos. El proceso
implica la segmentacion de mercados, la seleccion del mercado meta, la diferenciacion y

el posicionamiento.

La segmentacion del mercado consiste en determinar cuales segmentos ofrecen
las mejores oportunidades, para de esta forma atenderlos de la manera mas adecuada a
cada uno. Siguiendo las definiciones descritas anteriormente en estetexto, se puede
seleccionar qué segmento o combinacién de estos pueden ser atendidos, para que

generen las mejores oportunidades comerciales.

El seleccionar un mercado meta implica la evaluacion del atractivo de cada
segmento, y la elecciébn sobre cual operara comercialmente la empresa. El autor
recomienda seleccionar aquel o aquellos segmentos que puedan generar de manera

redituable mayor valor al cliente y conservarlo con el paso del tiempo (Kotler 2017, p. 52).

El siguiente paso es diferenciar la oferta de mercado para cada segmento meta y
la posicion que desea ocupar en dicho segmento. “El posicionamiento es la determinacién

o el acuerdo que se hace para que un producto ocupe un lugar claro, distintivo y deseable,
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en relacion con los productos de la competencia, en la mente de los consumidores meta.”

(Kotler 2017, p. 52).
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2.2.8. El Estudio técnico
En el estudio técnico tiene como fin principal proveer la informacion necesaria para
cuantificar el monto de las inversiones del proyecto y de los costos de operacion. (Sapag

2014, p 32).

Segun el mismo autor, en este mismo estudio debe definirse la funcion de produccion
para optimizar los recursos disponibles para la produccién del bien o servicio. De este
insumo, se obtendra las necesidades de capital, de mano de obra y recursos materiales

para el arranque del proyecto y posterior operacion.

2.2.8.1. Actividades pre operativas:

Son aquellas actividades que se realizan antes de la puesta en marcha del
proyecto, como los estudios y proyectos previos a la fase operativa, constitucion de la
empresa, inversiones, compra de maquinaria, construccidon de instalaciones,
capacitacién del personal especializado, asi como cualquiera otra actividad requerida

para el arranque del proyecto.

2.2.8.2. Capacidad instalada:
El concepto se refiere al nivel maximo de produccion al cual es capaz de llegar el

proyecto de acuerdo con la tecnologia utilizada.
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2.2.8.3. Curvade aprendizaje:
Se refiere al tiempo y a los recursos que se invierten en la puesta en marcha de un
proyecto, en la capacitacion del personal y en la optimizacion de la operacion del

proyecto.

2.2.8.4. Equipo productivo:
Conjunto formado por la maquinaria, equipo, herramientas e instalaciones, que se

utilizan en el proceso productivo.

2.2.8.5. Factores fijos:
Los factores o costos fijos, se refiere a aquellos elementos que estan presentes

independientemente de los niveles de produccion en que esta trabajando el proyecto.

2.2.8.6. Factores Variables:
Los factores o costos variables son aquellos en los que su utilizacion guarda
relacion directa con los niveles de produccién del proyecto, como las materias primas,

consumo eléctrico, entre otros.
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2.2.8.7. Insumos:
Son aquellos bienes de consumo intermedios sujetos a transformacion durante el
proceso productivo, sobre ellos se realiza el proceso de produccién para obtener un
producto final. El término es equivalente a materia prima, puesto que representa el punto

de partida del proceso productivo.

2.2.8.8. Horizonte del proyecto:

En la obra de Sapag, el horizonte de evaluacion de un proyecto depende de si es
posible preveer la vida util del proyecto, el tiempo durante el cual el mismo estara en
funcionamiento creando flujos de efectivo; es recomendable construir un flujo de caja
durante el tiempo previsto. Si por el contrario, si no es posible determinar la permanencia
definitiva es recomendable establecer un horizonte de evaluacion que considere la

conveniencia de la decision en el largo plazo (2014, p. 227).

Segun (Flérez Uribe, 2015, p. 13) el horizonte del proyecto se refiere a la entrada
y salida de dinero; en la fase de operacion se manifiesta como salidas de dinero,
centrados en los costos de produccion, gastos financieros y gastos operacionales. Los

ingresos son generados por ventas de productos o servicios.

Al dejar de producir beneficios econémicos, sociales o financieros el plan de
negocio, y los inversionistas quieren conocer la tasa de retorno real del proyecto, es
cuando se procede a liquidar la inversion y se decide si continuar o no con el proyecto en

marcha. .
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2.2.8.9. Localizacion:
La localizacion del proyecto se refiere a la ubicacion geografica, y se relaciona con
los costos de transporte y de las economias externas inherentes al tipo de proyecto

dependiendo del lugar donde se establezca.

2.2.8.10. Mano de obra:
Es la labor de todo el personal humano requerido en el proceso de produccion para

transformar la materia prima en producto final.

2.2.8.11. Mano de obra directa:
Es el trabajo que se encuentra directamente relacionado con el proceso de
transformaciéon y se puede clasificar como un costo variable ya que varia en funcion

directamente proporcional con el nimero de unidades producidas.

2.2.8.12. Mano de obra indirecta:
Es el trabajo que se emplea en el proceso de transformacién de la materia prima,
pero que no guarda relacién directa con la produccion o transformacion del producto
directamente, servicios agregados a la produccion como como el personal encargado de

la supervision, control de calidad, vigilancia, mantenimiento, entre otros.
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2.2.8.13. Materiales indirectos:
Son los materiales que forman parte auxiliar en la presentacion del producto, tales

como empagues, envases, etiquetas, por mencionar algunos.

2.2.8.14. Organizacion:
Es un factor humano que se basa en la capacidad de ordenamiento de una

secuencia para la realizacién 6ptima de un proceso productivo determinado.

2.2.8.15. Proceso de produccion:

Se refiere al proceso técnico que agrupa un conjunto de operaciones interactivas
aplicadas en el proyecto, entre personas y maquinaria para fabricar un producto final, por
medio de la transformacién de materias primas; de acuerdo con el estudio de mercado,
este se ajustara para crear sus normas de calidad y cantidad con base en sus

caracteristicas.

2.2.8.16. Productos:
Son los bienes finales fabricados como resultado de un proceso de transformacion,

los cuales son sujetos de la comercializacion.
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2.2.8.17. Subproductos:
Los subproductos son aquellos bienes que han sido obtenidos de un proceso
productivo y que no constituyen su objetivo principal de produccion, pero que representan

un valor econémico para la empresa con su venta.

2.2.8.18. Suministros:
Son los recursos utilizados como complemento de la tecnologia para realizar el
proceso de produccién, tales como combustible para las operaciones en planta de

produccion o transporte.

2.2.8.19. Tamafio del proyecto:
Esta relacionado con la capacidad de producciéon del proyecto, que a su vez se
encuentra condicionada por el tamafio del mercado, la capacidad financiera y empresarial

de la entidad, la disponibilidad de insumos, tecnologias, factores institucionales y legales.

2.2.8.20. Tecnologia:
Se refiere al conjunto formado por equipos, conocimientos técnicos y procesos que
se desarrollan para llevar a cabo un proceso de produccidon como equipo de computacion,

programas, entre otros.
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2.2.9. El estudio financiero

Los objetivos del estudio financiero son ordenar y sistematizar la informacion
financiera obtenida de estudios anteriores; obtener datos adicionales, presentar cuadros
de analisis para la evaluacion del proyecto con el fin de determinar si es rentable (Sapag

2014, p. 34).

Segun Sapag, la sistematizacion requerida en el estudio financiero consiste en
identificar y ordenar los rubros de inversiones, costos o ingresos provenientes de estudios
anteriores. Adicionalmente, se deben definir elementos que debe suministrar el mismo
estudio financiero como el monto de inversion en capital de trabajo, el valor de desecho

o la tasa de descuento del proyecto.

Existen distintos métodos de valoracion de inversiones, de los cuales se puede
mencionar los métodos estaticos y los dindmicos. Se diferencian entre si, debido a que
los métodos estaticos no toman en cuenta la variacion del valor del dinero en el tiempo,

ni cuando se realizan salidas o entradas de dinero.

Para mencionar los modelos de valuacién estaticos o fijos, se enlistan a

continuacion: Entre los métodos o modelos de valoracién estaticos se pueden mencionar:

e El método del Flujo neto de Caja.
e El método del Pay-Back o Plazo de recuperacion.

e El método de la Tasa de rendimiento contable.
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Estos métodos son ampliamente utilizados por su rapidez, practicidad y sencillez.
Sin embargo, es necesario tomar en consideracion fluctuaciones futuras y el momento
en el que se producen las entradas o salidas de efectivo, es mejor utilizar los métodos

dinamicos.
Entre los métodos o modelos de valoracion dindamicos se pueden mencionar:

e El Pay-Back o plazo de recuperacion dinamico.
e El Valor Actual Neto (V.A.N.)
e La Tasa de Interna de Retorno (T.l.R.)
e Andlisis rentabilidad Du pont

En el ambiente practico estos tres métodos son complementarios, puesto que cada
uno de ellos aclara o contempla un aspecto diferente del problema. Pueden ser utilizados
simultdneamente, pueden dar una visibn mas completa de la situacion a evaluar. (Gitman

& Zutter, 2012 p. 365).

2.2.9.1. Flujo neto de caja
Por Flujo neto de Caja, se entiende la suma de todos los ingresos menos todos los
gastos efectuados durante la vida util del proyecto de inversion. Existe la variante de Flujo
neto de Caja por unidad monetaria comprometida y esta considerado como el método

mas simple de todos, y de poca utilidad préactica.

Segun Sapag (2014, p. 229), el flujo de caja se estructura en varias columnas

separadas en unidades de tiempo, que representan los momentos en que se generan los
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costos y beneficios de un proyecto y su estructura general se compone de la siguiente

manera.
. Ingresos y egresos afectos a impuestos.

o Gastos no desembolsables.

o Calculo del impuesto.

o Ajuste por gastos no desembolsables.

o Costos y beneficios no afectos a impuesto.
o Flujo de caja

2.2.9.2. Plazo de recuperacion, plazo de reembolso, o Pay-back
estatico
Segun Gitman el periodo de recuperacion representa el tiempo que la empresa
tarda en recuperar la inversion inicial, calculado a partir de las entradas de efectivo (2012,
p 364). Este método selecciona aquellos proyectos cuyos beneficios permiten recuperar
mas rapidamente el capital aportado inicialmente, es decir, cuanto mas corto sea el

periodo de recuperacion, mejor sera el desempefio del proyecto en teoria.

Los inconvenientes que se le atribuyen son los siguientes:

o El defecto de los métodos estaticos es que no toman en cuenta el valor del dinero
en los momentos del tiempo.

o Obvia el hecho de que un proyecto de inversion puede tener corrientes de
beneficios o pérdidas después de superado el periodo de recuperacion o

reembolso.
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o El periodo de recuperacion es un valor subjetivo

Puesto que el plazo de recuperacion no mide ni refleja todas las dimensiones que son
significativas para la toma de decisiones sobre inversiones, tampoco se considera un
método completo para poder ser empleado con caracter general para medir el valor de

las mismas.

2.2.9.3. Tasade rendimiento contable
Para Sapag, la tasa de retorno define la rentabilidad anual esperada al relacionar
el beneficio neto del afio con la inversion inicial (2014, p. 260). El beneficio neto

representa el resultado del proyecto en operacion en un periodo determinado.

Este método se basa en el concepto de Cash-Flow o flujo de caja, en vez de cobros
y pagos (Cash-Flow econémico). La principal ventaja, es que permite hacer célculos mas
rapidamente al no tener que elaborar estados de cobros y pagos como en los casos

anteriores.

La definicion de la férmula matematica es la siguiente:

TRC = [(Beneficios +Amortizaciones)/Afios de duracién del proyecto] /

Inversioén inicial del proyecto

El principal inconveniente que presenta este tipo de andlisis es la base de usar
métodos estaticos pues no consideran o toman en cuenta la liquidez del proyecto,

aspecto que resulta vital ya que puede comprometer la viabilidad del mismo.
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Por otro lado, la tasa media de rendimiento tiene poco significado real, puesto que
el rendimiento econémico de una inversion no tiene porqué ser lineal en el tiempo, nuevos
enfoques en finanzas avanzadas determinan la necesidad de dinamizar los modelos con

variables mas reales o con ajustes a las mismas que permitan contar un modelo agil.

2.2.9.4. El Pay-Back dinamico
Es el periodo de tiempo o0 numero de afios que necesita una inversion para que el
valor actualizado de los flujos netos de caja, igualen al capital invertido. Es considerado
un método incompleto, pero aporta cierta informacién adicional complementaria para

valorar inversiones, cuando es dificil de predecir la tasa de depreciacion de la misma.

2.2.9.5. El Valor Actual Neto. (V.A.N.)

Es uno de los métodos mas utilizados por las grandes empresas, conocido a su
vez como valor presente neto (V.P.N.); este método descuenta los flujos de efectivo de
la empresa del costo de capital, entendida como el rendimiento minimo de un proyecto
para cumplir la expectativa de rendimiento de los inversionistas. Los proyectos con mayor
rendimiento aumentan el valor de la empresa y por lo tanto son mas atractivos a los

inversionistas, a diferencia de aquellos con menor rendimiento (Gitman 2012, p. 367).

En ese sentido, si un proyecto de inversion tiene un VAN positivo, el proyecto es

rentable. Entre dos 0 mas proyectos, el mas rentable es el que tenga un resultado mas
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alto. Un indicador nulo significa que la rentabilidad del proyecto es la misma que colocar
los fondos en él invertidos en el mercado con un interés equivalente a la tasa de
descuento utilizada. La Unica dificultad para hallar el dato consiste en fijar el valor para la

tasa de interés, existiendo diferentes alternativas.
Como ejemplo de tasas de descuento, se enumera las siguientes:

o Tasa de descuento ajustada al riesgo = Interés que se puede obtener del dinero
en inversiones con riesgo minimo, como el de banca central.

o Coste medio ponderado del capital empleado en el proyecto.

o Coste de la deuda, si el proyecto se financia en su totalidad mediante préstamo o
capital ajeno.

o Coste medio ponderado del capital empleado por la empresa.

o Coste de oportunidad del dinero, entendiendo como tal el mejor uso alternativo,
incluyendo todas sus posibles utilizaciones.

La principal ventaja de este método es que al homogenizar los flujos netos de caja a
un mismo momento en el tiempo (t=0), reduce a una unidad de medida comun cantidades
de dinero generadas en momentos de tiempo diferentes. Ademas, admite introducir en
los calculos flujos de signo positivos y negativos dependiendo si representa una ganancia
o pérdida en los diferentes momentos del horizonte temporal de la inversion, sin que por

ello se distorsione el significado del resultado final.

Dado que el valor actual neto depende muy directamente de la tasa de actualizacion,

el punto deébil de este es la tasa utilizada para descontar el dinero, sin embargo, para
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efectos de homogeneizacion, la tasa de interés elegida hara su funcion indistintamente

de cual haya sido el criterio para fijarla.

2.2.9.6. Tasa Interna de Retorno (T.l.R.)

Se denomina Tasa Interna de Retorno o de rendimiento (T.I.LR.) a la tasa de
descuento que hace que el Valor Actual Neto (V.A.N.) de una inversion sea igual a cero.
(V.A.N.=0). Este método considera que una inversion es aconsejable si la T.LR.
resultante es igual o superior a la tasa exigida por el inversor, y entre varias alternativas,

la mas conveniente sera aquella que ofrezca un indice mayor. (Gitman 2012, p. 372)

Las criticas a este método parten en primer lugar, de la dificultad del célculo de la
T.I.LR. aunque las hojas de calculo y los programas de computacion han venido a
solucionar este problema de forma total, promoviendo la aplicacién del indicador.
También puede calcularse de forma relativamente sencilla por el método de interpolaciéon
lineal. Pero la mas importante critica del método es la inconsistencia matematica de la
T.I.R. cuando en un proyecto de inversion hay que efectuar otros desembolsos, ademas
de la inversion inicial, durante la vida util del mismo, ya sea debido a pérdidas del

proyecto, 0 a nuevas inversiones adicionales.

La T.I.LR. es un indicador de rentabilidad del proyecto, por lo cual cuando se hace
una comparacion de tasas de retorno, no tiene en cuenta la posible diferencia en las
dimensiones de los mismos. Una gran inversion con un indice bajo puede tener un V.A.N.

superior a un proyecto con una inversion pequefa con un resultado elevado.



Universidad
Hispanoamericana 78

2.2.9.7. Razo6n beneficio costo (RBC) o indice de deseabilidad
Segun describe Sapag (2014, p. 262), el criterio de razén beneficio costo es
ampliamente utilizado en la evaluacién de proyectos, con la salvedad que propone

realizar el descuento de los flujos de caja hechos en los distintos momentos del proyecto.

Una vez definida la tasa de descuento apropiada, se procede a calcular la razén
entre ingresos y egresos del proyecto. Cuando el VAN es cero, es decir ingresos y
egresos son iguales, el indice es uno; por lo tanto, si el VAN es mayor que cero, el indice

sera positivo.

Se puede calcular de la siguiente manera:

n Yt
=11+t

RCB:W

t=0(1+pt

En donde Y representa los ingresos
E representa los egresos

2.2.9.8. El Cash-Flow actualizado
Se puede considerar como una variante de la Tasa de Rendimiento contable. Toma
los beneficios brutos antes de amortizaciones para cada uno de los afios de la vida util
del proyecto, y los actualiza o descuenta conforme con una tasa de interés. Permite unos

calculos mas simples que los métodos que trabajan con previsiones de cobros y pagos.
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Sin embargo, al contrario de la tasa contable, este método si tiene en cuenta la
liquidez del proyecto en cuanto a los flujos de fondos generados en cada uno de los afios

del horizonte temporal de la inversion.

2.2.9.9. Estados Financieros Proyectados
Menciona Gitman la existencia de cuatro estados financieros clave: el estado de
resultados, o de pérdidas y ganancias, el balance general o estado de situacion
financiera, el estado de patrimonio a los accionistas y el estado de flujos de efectivo.
(Gitman 2012, p. 53). Los estados financieros son una serie de reportes que reflejan la

situacion de una empresa a cierta fecha, los mas utilizados son los siguientes:

o Balance General: en él se presenta un estado resumido de la situacién financiera
de la empresa en un momento del tiempo especifico. Este estado, muestra la
estructura y composicion de los recursos financieros a una fecha dada, que
maneja una empresa, deudas, inventarios, capital, entre otros.

o Estado de Resultados: es un resumen financiero de los resultados de la operacion
durante un periodo especifico. En él se detallan todos los ingresos y gastos que
una compaifiia pueda tener como resultado de sus operaciones, termina con la

utilidad o pérdida del periodo en analisis.

Segun lo mencionan en la definicion de (Besley & Brigham, 2016):

“Desde el punto de vista de un inversionista, la prediccion del futuro es todo lo que trata

el andlisis de estados financieros, y desde el punto de vista administrativo, el analisis de
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estados financieros es Uutil, tanto como una forma de anticipar las condiciones futuras
como un punto de partida para planear las acciones que influiran en futuros

acontecimientos.” (2015)

La proyeccion de estados financieros es Util, tanto para empresas ya establecidas,
como para proyectos de inversion, es recomendable proyectar un minimo de cinco afios,

pues dara visibilidad de la situacion en que se estara al final del periodo de analisis.

2.2.9.10. Razones financieras
El andlisis de los estados financieros se basa en el uso de valores relativos o
razones financieras, cuya interpretacion permite analizar y supervisar el desempefio de

la empresa (Gitman 2012, p. 61).

Debido a que es necesario un criterio de comparacion significativo, las razones se
pueden comparar de dos maneras: el analisis de una serie representativa y el andlisis de
series temporales. En el primer caso se comparan las razones con empresas de un
mismo sector o competidores directos, cominmente llamado benchmarking; el segundo
caso, evalla el desemperio a través (sic) del tiempo y de esta forma evaluar el progreso

de la compafia (Gitman 2012, p. 63).

Gitman menciona cinco categorias basicas de razones financieras: razones de
liquidez, actividad y endeudamiento, las cuales miden principalmente el riesgo de la
operacion; las razones de rentabilidad miden el rendimiento; las razones de mercado son

usadas determinar riesgo y rendimiento (Gitman 2012, p. 65).
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A continuacion, se detallan algunas de las mas utilizadas:

. Liquidez corriente o prueba Corriente: Parte de las razones de liquidez, muestra la
cantidad de veces que una empresa es capaz de cubrir sus deudas a corto plazo. La

forma de calculo es la siguiente:

Liguidez corriente = Activos Corrientes / Pasivos Corrientes

. Margen Operativo: mide solamente la utilidad en las operaciones ignorando los
intereses, impuestos y dividendos de acciones preferentes., su forma de calculo se

detalla:

Margen Operativo = Utilidad Antes de Impuestos / Ventas Totales

. Margen de Utilidad Neta: mide la utilidad de las operaciones después de deducir
todos los costos y gastos, incluyendo intereses, impuestos y dividendos de acciones

preferentes., se calcula de la siguiente manera:

Margen de Utilidad Neta_ = Utilidad Neta / Ventas Totales

. Rendimiento Sobre Activos: también conocida como Rendimiento Sobre Accion
(RSI), mide la eficacia de la administracion para generar utilidades sobre los activos. ,

Esta se calcula de la siguiente manera:

Rendimiento Sobre Activos = Utilidad Neta / Activos Totales

. Rendimiento Sobre Capital: mide el rendimiento ganado sobre la inversién de los

accionistas comunes de la empresa., se calcula de la siguiente manera:



Universidad
Hispanoamericana 82

Rendimiento Sobre Capital = Utilidad Neta / Capital Total

2.2.9.11. Analisis de Dupont
Tal como lo menciona Gitman “El sistema de analisis de DuPont, se utiliza para
analizar minuciosamente los estados financieros de la empresa y evaluar su situacion
financiera.” (2012, p. 82). Este sistema resume el estado de pérdidas y ganancias y el
balance general en dos distintas medidas de rentabilidad; estas son, el rendimiento sobre

los activos totales y el rendimiento sobre el patrimonio.

Dicho sistema, relaciona el margen de utilidad neta (rentabilidad de las ventas) con
la rotacion de activos totales (eficiencia para generar ventas); el producto de ambas

razones da como resultado el rendimiento sobre los activos totales.

RSA = Margen de utilidad neta x Rotacion de activos totales

El segundo paso del sistema DuPont, emplea la férmula DuPont modificada,
relacionando el rendimiento sobre los activos totales de la empresa con su rendimiento
sobre el patrimonio; este ultimo se calcula al multiplicar el rendimiento sobre los activos
totales por el multiplicador de apalancamiento financiero (razén de los activos totales de

la empresa y su capital de acciones comunes).

RSP = RSA x MAF
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La ventaja del sistema DuPont es permitir dividir el rendimiento sobre el patrimonio
en un componente de utilidad sobre las ventas, un componente de eficiencia del uso de

activos y un componente de uso de apalancamiento financiero (Gitman 2012, p. 84).

2.2.9.12. Escenarios de inversion
En el apartado de la medicion de riesgo de la obra de Sapag, se menciona el uso
de software como Cristal Ball para asignar funciones probabilisticas a cada variable, ya
sea de forma manual o automatica si se disponen de antecedentes historicos para
vincular el comportamiento a una distribucion probabilistica (2014, p. 305). En su defecto,
se debe determinar el comportamiento en funcion de estimaciones subijetivas, que a su

vez obedecen a la probabilidad de se le asigne la ocurrencia a un determinado evento.

En cada proyecto de inversion, existen distintos escenarios de resultados acorde
con una proyeccion probabilistica que el inversionista debe evaluar. Es necesario tener
claro qué resultados se esperan para hacer las proyecciones Optimas, dichos escenarios

se mencionan a continuacion.

o Optimista: Este escenario muestra el mejor resultado posible a la inversion,
también conocido como techo.

o Conservador: Define un resultado intermedio, no es el mejor pero tampoco es el
peor, se enfoca en el dato mas probable.

o Pesimista: El resultado esperado es el peor, es decir que refleja los datos mas

bajos.
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2.2.9.13. Punto de equilibrio operativo
Siguiendo a Besley (2016), el punto de equilibrio operativo se define como el punto
gue representa el nivel de produccion y ventas, cuyo ingreso operativo es de cero; punto
en el cual los ingresos provenientes de las ventas son iguales a los costos operativos

totales.

Es de gran utilidad pues ayuda a establecer las unidades necesarias para lograr

cubrir los costos de operacion de la empresa, su calculo se basa en la siguiente formula:

Punto de Equilibrio Operativo =

Costos Operativos Totales/ (Precio Unitario — Costo Variable Unitario)
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2.2.10. Analisis FODA
Basado en la informacién obtenida de los estudios técnico, de mercado y conociendo
el medio en el cual se desempefara el proyecto, es conveniente evaluar mediante el
analisis FODA las oportunidades y amenazas que afronta el proyecto (Sapag 2014, p.

61).

El analisis FODA es ubicuo durante el estudio de cualquier proyecto, se refiere al
estudio de variables internas y externas de una empresa, industria, persona individual,
entre otros. Busca definir y establecer las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas que se tengan, el analisis se divide en dos segmentos, factores del ambiente

interno y factores del ambiente externo.

. Fortalezas: Busca definir todas las caracteristicas positivas que ayuden a

fortalecer el negocio, se analiza de manera interna.

. Oportunidades: Establece las diferentes oportunidades que se tengan, éste se

hace de manera externa.

. Debilidades: Define las caracteristicas que necesitan mejorar de una empresa,

también se analiza internamente.

. Amenazas: Muestra las posibles amenazas que existan para una empresa, tales

como competencia, tratados de libre comercio, entre otros, se analiza externamente.
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2.2.11. Las cinco Fuerzas de Porter
Las cinco Fuerzas de Porter es un modelo holistico desarrollado por Michael Porter,
para analizar cualquier industria en términos de rentabilidad. Se puede enunciar las cinco

fuerzas a continuacion:

. (F1) Poder de negociacion de los clientes.

o (F2) Poder de negociacion de los proveedores.
. (F3) Amenaza de nuevos entrantes.

. (F4) Amenaza de productos sustitutivos.

o (F5) Rivalidad entre los competidores.

(Porter, Michael; 1987)

2.2.12. Mercado competidor

El mercado competidor esta formado por el conjunto de empresas que venden y
elaboran productos en el mismo mercado que las del proyecto. Para realizar un estudio
de la competencia es necesario definir quiénes son los competidores (todos aquellos que
comercialicen productos agricolas alimenticios), cuantos son y cuales son sus ventajas
competitivas. EI mercado competidor para Sapag “tiene la doble finalidad de permitir al
evaluador conocer el funcionamiento de empresas similares a las que se instalaran con
el proyecto y de ayudarlo a definir una estrategia comercial competitiva con ellas”

(Sapag2014, p. 70)
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2.2.13. Cadena de valor
Es una herramienta que complementa el analisis del ambiente interno de una empresa
y tiene como objetivo principal el identificar fuentes de ventaja competitiva en las

diferentes actividades empresariales y generar valor por medio de ellas.

Con base en lo anterior, la cadena de valor de una empresa esta compuesta por todas
las actividades que generan y agregan a las operaciones de una entidad. Existen tres

tipos de actividades, se definen a continuacion:

e Actividades Primarias: Son todas las actividades que tienen relacion con el desarrollo
del producto, comercializacion, logistica, entre otros.

e Actividades de Apoyo: Son actividades que apoyan el desarrollo de producto, como
recursos humanos, finanzas, contabilidad, etc.

e El Margen: Genera valor pues es la diferencia entre ventas y costos.

2.2.14. Percepcion de valor
Los clientes, en su gran mayoria, perciben el valor de un producto o servicio
poniendo dos cosas en la balanza: Todos los beneficios que obtienen al poseer o usar
un producto o servicio y el precio o todos los costos que implica su adquisicién, consumo

o utilizacion.

Beneficios Totales - Costos Totales = Utilidad para el cliente

El valor para el cliente es “La relacidon entre los beneficios y el sacrificio necesario

para obtener esos beneficios” (Charles W Lamb, 2006, p. 10)
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El valor agregado o valor afadido para el cliente es “una caracteristica o servicio
extra que se le da a un producto o servicio con el fin de darle un mayor valor en la

percepcion del consumidor.” (Negocios, 2013)
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2.2.15. Conceptos basicos parala manipulacion de alimentos
El proyecto propuesto comercializa y transforma productos agricolas comestibles,
por lo cual puede impactar la salud de los consumidores de manera negativa, si se carece
de los lineamientos y la capacitacion adecuados para garantizar la inocuidad y las buenas

practicas de manejo de las personas que intervienen en toda la cadena productiva.

Existen en el pais entes encargados de la preparacion del personal que trabaja en
la industria alimentaria, asi como organizaciones internacionales que velan por el buen
manejo de alimentos, el desarrollo de buenas practicas industriales y definen
lineamientos por seguir por los responsables de la manipulacién de alimentos e industrias
asociadas. Se toma como base el manual de manipulacion de alimentos del Instituto
Nacional de Aprendizaje (INA) Conceptos Basicos para la Manipulacion de alimentos de
Herrera Dobroski & Troyo Chaves (2011), asi como el Manual de Capacitacion para
Manipuladores de Alimentos de la Organizacién Panamericana de la Salud (OPS) (FAO,

OPS, 2016).

Los conceptos abarcados inicialmente por Herrera y Troyo, son los relacionados con
inocuidad alimentaria, responsables del manejo de los alimentos y la legislacién aplicable
(2011, p. 9). Es de vital importacia la definicibn conceptual de inocuidad alimentaria, la
cual se define como la garantia de que los alimentos no seran causante de dafios a los
consumidores al ser preparados o consumidos. La misma definicion es ampliada por lo
definido por la FAO: “...el conjunto de condiciones y medidas necesarias durante la
produccion, elaboracion, almacenamiento, distribucién y preparacion de los alimentos
para asegurar que, una vez ingeridos, éstos no representen un riesgo apreciable para la

salud”. (FAO, 1999)” (Herrera Dobroski & Troyo Chaves, 2011, p. 10).
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Para el proyecto propuesto, la inocuidad de los productos es escencial ya que
impactara la salud publica, por lo cual se debe evitar cualquier agente que ponga en
peligro esta caracteristica, sean agentes biologicos, fisicos o quimicos que puedan
causar efectos adversos en la salud. Es necesario mantener controles a lo largo de la
cadena alimentaria, desde la produccion hasta su consumo, a fin de garantizar que los

productos finales son inocuos y seguros para la poblacion en general.

Segun la misma autora, la responsabilidad del buen manejo de los productor
alimenticios, corresponde tanto a las autoridades sanitarias como a los servicios de
alimentos y empresas productoras de alimentos. (Herrera 2011, p. 11). Los primeros,
deben vigilar las condiciones de los establecimientos donde se preparan los alimentos,
asegurar que el personal de las empresas reciban capacitacion adecuada, establecer
reglamentos para realizar los controles necesarios a lo largo de todo el proceso de
produccion; en tanto, los segundos, deben capacitarse acorde con los reglamentos y
normativas existentes, cumplir la legislacién atinente al proceso de manejo y preparacion
de alimentos, tomar las medidas necesarias para garantizar la inocuidad de los productos

y actualizarse cada vez que sea necesario para la mejora continua.

Segun Herrera (2011, p.14), la legislacién alimentaria que aplica para este tipo de

negocio comprende, pero no se limita a las siguientes:

e Ley general de salud
e Politica de inocuidad
¢ Reglamento de Servicios de Alimentacion al Publico

e Reglamento para ferias, turnos y similares
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¢ Reglamento para el otorgamiento del carné de manipulador de alimentos

e Politica de Seguridad Alimentaria y Nutricion

Los habitos de higiene del personal que manipula los alimentos son un factor clave
para garantizar la inocuidad de los productos y de la cadena de produccién o
transformacion. Herrera (2011, p. 57-61). menciona en su manual, normas de higiene
personal y recomendaciones a fin de garantizar condiciones 6ptimas en el personal
encargado y en el proceso de preparacion de alimentos. Se recomienda cumplir con las
siguientes normas minimas de higiene personal: utilizar ropa o uniforme de trabajo
(uniforme de colores claros, botas, delantal, cofias, redes para cabello, entre otros), asi
como recomienda cambiar de ropa si se realizan labores distintas entre las funciones de
una misma persona; evitar el uso de joyas, relojes, pendientes o cualquier tipo de objeto

en manos u orejas, evitar el uso de esmalte o de ufias postizas.

La higiene y cuidado de manos requiere especial atencién durante la manipulacion
de alimentos, ya que es el factor que expone en mayor medida a la transmision de
microorganismos. Antes de tocar o preparar alimentos es necesario mantener las manos
limpias y desinfectadas siempre; se deben mantener las ufias cortas y limpias, sin
esmalte ni objetos extrafos; si se tiene algun vendaje o herida, se debe usar guantes
limpios en todo momento, dedales o cubiertas protectoras para evitar la contaminacion o
caida accidental de objetos en los alimentos preparados; el uso de guantes no sustituye
el lavado ni la desinfeccion de las manos. (Herrera, 2011, p. 60). Se recomienda a su vez

el bafio diario de las personas que preparan alimentos, asi como evitar el uso de barba o
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patillas, tambien mantener el vello facial bien recortado. No se debe permitir comer ni
beber durante la preparacion de alimentos, fumar o mascar chicle, y se debe evitar
siempre gque personas enfermas trabajen en la preparacion, ya que representa un riesgo

d contagio y es una fuente de micororganismos causantes de enfermedades.

Es importante implementar controles a lo largo del proceso de preparacion de
alimentos, o en el caso del proyecto de comercializacion, controles para el recibo,
seleccién, almacenamiento y transporte de los alimentos. El manual de Herrera (2011, p.
67) menciona los aspectos generales para la etapa de compra y recepcion de alimentos,

enlistados a continuacion:

Comprar a personas o empresas confiables, responsables y de buena

reputacion comercial.

e Inspeccionar las condiciones de higiene del lugar donde los proveedores
procesan y almacenan los productos que venden

e Programar las tareas de entrega

e Mantener las areas de recibo, limpias, ordenadas e iluminadas

e Monitorear al personal de entrega

e Capacitar al personal que recibe los productos, con el propésito de que
puedan aceptar o rechazar segun los lineamientos definidos como
aceptables

e Segun la naturaleza del producto, monitorear la temperatura de recepcion

y manejo adecuados
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e Verificar que los productos estén etiguetados apropiadamente, que
cumplen con la apariencia y caracteristicas satisfactorias establecidas.

e Marcar los productos por almacenar con fechas de recibo o entrega

Las caracteristicas organolépticas, asi como la apariencia y calidad de la materia
prima, deben ser claramente establecidas para definir el estdndar de recepcién de los

productos.

Finalmente, los conceptos de limpieza y desinfeccidn son explicados por Herrera. La

autora, cita la definicion oficial dada en la normativa vigente:

e “La limpieza consiste en: "La eliminacion de tierra, residuos de alimentos,
suciedad, grasa u otras materias objetables".

e La desinfeccion se define como: "La reduccibn del numero de
microorganismos presentes en el medio ambiente, por medio de agentes
quimicos y/o métodos fisicos, a un nivel que no comprometa la inocuidad o la
aptitud del alimento”.” (Herrera 2011, p. 94).

e Para la comercializacién de productos comestibles ambos conceptos son de vital
importancia, y se deben tomar todas las medidas necesarias para garantizar la
inocuidad de los productos finales adoptando las medidas de limpieza y desinfeccion

durante toda la cadena comercial.
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2.2.16. Recursos Humanos
Se observa la definicion de Werther & Davis de recursos humanos, “El propésito de
la administracion de los recursos humanos es mejorar las contribuciones productivas del
personal a la organizacién, de manera que sean responsables desde un punto de vista

estratégico, ético y social.” (2014).

Es de suma importancia seleccionar y desarrollar un equipo de trabajo eficaz y
eficiente que ayude y aporte a los objetivos de la empresa, para el caso es necesario que
se desarrollen estrategias que permitan a la entidad disefiar procesos que apoyen la
administracion del recurso humano desde el principio hasta el fin, es decir, desde que se
crea un proceso de seleccion, induccion, capacitacion y el desarrollo de la carrera

profesional de un colaborador.

Segun los mismos autores (2014), identifican que el proceso de seleccién de personal

consta de ocho pasos:

o Recepcién Preliminar

o Administracién de Examenes

o Entrevista de Seleccién

o Verificacion de Referencias y Antecedentes
o Evaluacion Médica

o Entrevista con Supervisor

o Descripcion del Puesto

. Decision de Contratar



Universidad
Hispanoamericana

\*/ 95

Es relevante considerar que la administracion del recurso humano o capital humano
es la resultante de enfatizar la capacitacion y la evaluacion en forma periddica, para lo
cual se debe alentar el sentimiento de orgullo y pertenencia, creando conciencia de la
importancia y la magnitud de operaciones, destacando el servicio al cliente, disminuyendo
la ansiedad del colaborador, permitiendo aclarar dudas y parametros de evaluacion y

finalmente estableciendo la responsabilidad de logro personal, profesional y corporativo.
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2.2.17. La cadena de suministros comercial

En el proyecto que se propone, el area de oportunidad observada consiste en la
distribucion y comercializacion de productos agricolas sin participar directamente en el
proceso productivo, para el cual ya existen personas con amplia experiencia con el
conocimiento apropiado (know how) y quienes ya tienen una estructura de costos
establecida. La propuesta puede resultar atractiva ya que beneficia aquellos productores
gue no disponen de cadenas de distribucion, disponen de productos sin industrializar, o
bien la escala de su produccién no les permite asumir costos para abarcar sectores de

mercado mas lucrativos pero alejados de su ubicacion.

En la obra Supply Chain Managment (Chavez & Torres-Rabello, 2012), se
menciona la importancia del surgimiento del concepto de “organizaciones de red”
refiriéndose a las interacciones entre organizaciones estudiado en los noventas por
Raymond E. Myles y Charles C. Snow de la universidad de California. Las “redes
dinamicas” son aquellas cuyos componentes pueden adaptarse al entorno cambiante y
situaciones complejas. Los componentes o partes de una organizacion, en este caso, la
empresa, pueden montarse y desmontarse segun la necesidad; es decir, las empresas
pueden dedicarse al negocio central y relacionarse con otras que les brinden productos
0 servicios necesarios para su actividad productiva, las cuales, a su vez, se dedican a su

negocio especifico.

El concepto de cadena de valor es ampliamente estudiado en los trabajos de
Michael Porter, refiriéndose al conjunto de actividades y operaciones de una compafia
que le permiten obtener utilidades y alcanzar la satisfaccion de los clientes. Las relaciones

entre las partes cambiantes de una red dinamica se insertan en la cadena de valor, y el
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buen funcionamiento de los intercambios de insumos o servicios inciden en la creacion

de valor de todo el sistema total.

El manejo de la cadena de suministros es un area en la que concurren diversas
disciplinas, basandose principalmente en la logistica; concurren la tecnologia avanzada,
la gestion de la informacioén, la investigacion de operaciones, gestion de inventarios y

herramientas estadisticas (Chavez, 2012).

El buen disefio de la cadena de suministros y la buena operacién logistica, permiten
obtener ventajas estratégicas en los mercados de aquellas organizaciones que trabajan
de manera conjunta para alcanzar un producto final. Volviendo a la propuesta del
proyecto, este factor es clave al trabajar con productos perecederos o que requieren
transporte, almacenaje y empaque después de ser recibidos por los productores, y

posteriormente ser entregados a detallistas o consumidores finales.



Universidad
Hispanoamericana 98

2.2.18. Demanda potencial de mercado
Dos aspectos fundamentales deben regir la busqueda de informacién, la funcién
demanda y la cantidad demandada. La primera de ellas refleja el comportamiento de los
consumidoresrespecto al precio de un producto o servicio; el analisis, ademas de

describir la elasticidad de la demanda que enfrentara el proyecto (Moreno, 2016).

La cantidad demandada se refiere al consumo nacional, se ve afectado por la
produccion nacional junto con las importaciones y exportaciones. Una vez que se cuenta
con la informacién anterior, es necesario determinar las caracteristicas o perfil del
consumidor, la magnitud de la demanda y finalmente, las variables que pueden influir en

la demanda.

El perfil del consumidor consiste en identificar las caracteristicas y los habitos de
compra, con el fin de desarrollar una estrategia adecuada para lograr una participacion
en el mercado deseable. La segmentacién mercadoldgica debe estudiar aspectos como
el sexo, estado civil, la edad, nivel educacional, ubicacién geografica, estrato

socioeconémico, entre otros.

La magnitud de la demanda consiste en la obtencion de series estadisticas
atenientes al histérico de consumo, (Moreno, 2016), en el caso del proyecto propuesto,
por fuentes de informacion externas. Los proyectos nuevos no cuentan con datos
historicos que se puedan utilizar como fuentes internas, por lo que debe apoyarse en
informacion institucional como bancos, instituciones gubernamentales, ONG, gremios de

produccion, entre otros.
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Para analizar los factores que puedan alterar la demanda, se debe recurrir al
analisis de la economia, revisar el comportamiento ciclico de los datos y hacer
estimaciones estadisticas. Sin embargo, en el caso de proyectos de productos nuevos,

no se puede proceder de esta manera, como lo describe Moreno (2016):

“Cuando se trata de introducir un nuevo producto o servicio que no puede ser
comparado con ninguno de los existentes y que, por lo tanto, no cuenta con
informacion histérica, es necesario entrar en contacto con el usuario para estimar

la demanda futura.” (p. 115)
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2.2.19. Localizacion optima del proyecto
La localizacion del proyecto debe ser analizada de forma estratégica previamente,
para reducir los costos asociados a la actividad operativa, que se vera afectada no solo
por la cantidad de intercambios o viajes que requiera la operacion, sino por la complejidad

del transito en la mayor parte del valle central, donde se propone emplazar el proyecto.

Para Moreno (2016), la decisién de la ubicacion estad practicamente tomada
cuando el proyecto gira entorno a materia prima y al consumidor final. Resalta ejemplos
como empresas mineras, plantas hidroeléctricas y supermercados que se ubican en

zonas de alta concentracion poblacional.

“Segun Carl Heyel 1 , para muchas empresas industriales norteamericanas, la
localizacion de sus plantas de produccién puede repercutir entre 10-15% sobre los
costos totales de producciéon y distribucion. «Una eleccion errénea de la
localizacion de las fabricas —continla sefialando el autor— puede significar una
pérdida considerable y revestir un caracter definitivo durante varios afos».” (Carl

Heyel, s.f. citado por Moreno, 2016, p. 200).

Tan importante como el emplazamiento principal del proyecto, son los canales de
distribucion, que repercuten de forma importante en el proyecto propuesto en el que tanto
los intercambios entre proveedores y planta, y planta - clientes finales son el giro principal

del negocio.

El marco legal, aspectos sociales, y regulacion regional influyen de forma
importante en la idoneidad de la ubicacion. Algunos municipios cuentan con regulaciones

a las actividades por realizar, al uso de la tierra o pueden incentivar la instalacion de
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nuevas empresas para la generacion de empleos o aprovechamiento de los recursos.
Existen factores determinantes para elegir la localizacion idonea, citando algunos,
comunidad, transporte, servicios publicos, servicios municipales, mercado laboral,

condiciones de vida e infraestructura, entre otros (Moreno, 2016).
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2.2.20. Requisitos legales
Las fuentes consultadas en este apartado corresponden principalmente a
emprendimientos o trabajos académicos relacionados en el ambito nacional, ya que se

ajustan mas a la realidad local.

Los requisitos legales atafien al cumplimiento de los reglamentos de la empresa
en su funcion operativa, ubicacion, manejo de personal, operacién comercial, entre otros.
Los diversos giros de operaciones pueden requerir cumplir con reglamentos distintos o
MAas rigurosos relacionados con el tipo de empresa, desechos generados en la operacion,
volumen de negocios. La resefia siguiente se basa en los requerimientos legales para la

creacion de un emprendimiento.

Basandose en el trabajo de Barrientos (2016), se resefian la siguiente informacion:

Los pasos basicos que recomienda la Camara de Comercio de Costa Rica para la

apertura de un negocio (Camara de Comercio de Costa Rica, s.f.):

e Se debe inscribir la empresa como persona juridica domiciliada en Costa Rica,
debe estar inscrita en el Registro Nacional.
e Las empresas deben contar con una razon social acorde con lo establecido en el

Cdbdigo de Comercio de Costa Rica.

Los productos y servicios se pueden comercializar a titulo personal o colectivo, donde
se recomienda utilizar la figura de empresa individual de responsabilidad limitada o bien
inscribir la sociedad mercantil segun dispone el codigo de comercio vigente (Barrientos,

2017, p. 34).
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Asi mismo, toda empresa registrada a nivel personal o colectivo, debe inscribirse
en el Ministerio de Hacienda como contribuyente de los diferentes impuestos que pueden
gravar su actividad, ya sea impuesto de ventas, impuesto sobre la renta o impuesto
selectivo de consumo. A su vez, debe legalizar los libros empresariales ante la

Administracion Tributaria.

El patrono debe asegurar a sus empleados contra riesgos de trabajo, suscribiendo
la respectiva pdliza ante un operador autorizado, ante lo cual, la empresa queda inscrita
como patrono ante el ente asegurador. Mensualmente debe remitir estado de las planillas

con los datos de los trabajadores asegurados.

Después de inscribirse como patrono en las entidades citadas, debe realizarse el
mismo tramite ante la Caja Costarricense de Seguro Social, indicando la intencién de

inscribirse como patrono y de asegurar a sus trabajadores.
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2.2.21. Analisis administrativo
El andlisis administrativo es un importante medio de evaluar una organizacion de
manera general, tanto estructural como organizativamente. Puede utilizarse para

identificar problemas y procurar soluciones (Barrientos, 2017).

Es importante conocer si los objetivos propuestos inicialmente, se cumplirdn con
los medios que se disponen para la fase operativa. Se debe establecer la periodicidad de
los andlisis y los mecanismos de control que se estableceran para evaluar el
cumplimiento y buena funcion del negocio. Los cambios internos y externos pueden
requerir de revisiones constantes de los objetivos propuestos y adecuar las metas
propuestas de acuerdo con los planes estratégicos y los alcances en la operacién regular

del negocio.

Establecer correctamente desde el inicio la jerarquia organizacional, permite
sentar responsabilidades y detectar posibles falencias en la organizacioén; asi, la gestion
estratégica debe estar centrada en los mandos superiores quienes conocen el norte
establecido y las metas a largo plazo. Por su parte, el mando operativo debe tener
dominio y conocimiento de las labores diarias y mantener el control de aquellos agentes

gue se pueden desviar del cumplimiento de las normas y metas propuestas.

La buena gestibn administrativa permitird la operacién sin interrupciones,
buscando satisfacer la parte humana de los trabajadores y cumplir con el propdésito para
el cual se establecen las empresas, que es generar una cadena de valor para beneficio

de todos los implicados en la operacion.
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2.2.22. Organigrama y estructura organizacional

La correcta division del trabajo permite asignar las tareas y los recursos necesarios
de forma eficiente a las personas mejor calificadas, para el cumplimiento de los objetivos
propuestos. La estructura de la organizacion permite sentar responsabilidades y ejecutar
la cadena de mando de forma apropiada en la fase operativa, pero de mayor importancia
es la fase de realimentacion del ambiente y decisiones estratégicas que deben tomar en
conjunto en una empresa, ante debilidades internas 0 amenazas externas. En un
ambiente competitivo y una economia globalizada como la actualidad en nuestro pais,
ambas partes deben trabajar en conjunto para lograr ventajas competitivas y funcionar

eficientemente.

Como indica Moreno (2016, p. 244), el estilo y estructura de la organizacion se ve
influenciado por al menos tres factores: las condiciones presentes, el entorno econémico,
politico y social, tecnolégico; el tamafio de la empresa; la preferencia del inversionista o

del empresario.

Menciona que hay dos sistemas que son los mas utilizados: el sistema
centralizado, comun en las empresas pequefias con operaciones simples y tamafio
reducido; y el sistema descentralizado, en el cual la complejidad del trabajo y la
incertidumbre de los resultados, requieren que los problemas operativos sean

solucionados por los mandos inferiores de la empresa.

La misma autora cita a (Konntz y Weihrich, citado por Moreno, 2016, p. 245),

quienes identifican varios sistemas de organizacion con ejemplos de organigramas para
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cada uno de ellos, los cuales se encuentran en los anexos. Se mencionan y explican

brevemente:

La organizacion por numeros simples consiste en un grupo de trabajadores que

desempeiian las mismas tareas bajo la supervision de un administrador.

La organizacion por tiempo, aplicado a instituciones con niveles operativos
inferiores, que no se pueden interrumpir durante labores. La necesidad de establecer
turnos de trabajo puede responder a casos en los que la maquinara o las actividades

trabajan de manera continua y no se pueden detener.

La organizacion por funcion empresarial se emplea pensando en las tareas que
debe ejecutar la empresa, la importancia de ellas, y el nivel de especializacion justifica la

actividad de forma individual o en conjunto con otras labores.

La organizacion territorial o geografica es utilizada por empresas con presencia en
distintas localidades o que buscan expandirse a nuevas ubicaciones. Cada unidad
territorial trabaja dirigida por un administrador que cumple las funciones de gerente
operativo, en tanto la central realiza tareas de contabilidad, compras, personal o

comercializacion.

La organizacion por tipo de clientes responde a unidades que atienden a clientes
aglomerados por necesidades o clasificaciones semejantes; como ejemplo, se puede
citar departamentos para atender pequefia, mediana y gran empresa; o bien, las

universidades que se organizan por facultades y unidades académicas.
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La organizacion por procesos 0 equipos es aplicada en empresas que cuentan con
productos o procesos productivos comunes; en estas organizaciones, el departamento
productivo cuenta con un gran niamero de trabajadores que realizan operaciones muy

similares.

La organizacion basada en productos se organiza por linea de productos o servicios
ofrecidos. En ellas, los recursos e instalaciones se distribuyen con base en cada producto,
con tecnologia especializada, resultados para cada division y reporte de utilidades

independientes.

El estudio administrativo y organizacional de un proyecto considera una serie de
aspectos que repercuten en su rentabilidad. Cabe mencionar que la participacion de
unidades externas debe analizarse en este apartado; servicios como seguridad, limpieza,
manejo y gestion de tecnologias de la informacién son funciones no criticas para el
proyecto propuesto, y debe analizarse si es conveniente la contratacion de estos servicios

contra demanda o es necesario personal de planta encargado.

Después de definir la estructura de la organizacion, se debe analizar la
complejidad de las tareas que requieren desempefiarse en cada uno de los cargos. El
nivel de las remuneraciones debe ser acorde con el grado académico, experiencia,
competencias, grado de responsabilidad, entre otros factores. Una vez definida la
estructura de la organizacion, se pueden determinar los requerimientos de los espacios
fisicos para el personal; consecuentemente esto afectara los costos de inversion en

infraestructura o los gastos asociados a arrendamiento del espacio fisico.
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2.2.23. Conceptos de andlisis estadistico
En el trabajo de Lind, Marchal & Wathen, se menciona la utilidad de la estadistica
para la toma de decisiones en el mundo de los negocios. Parte de las habilidades que
como profesionales en el area de la administracion se debe manejar, es la capacidad de
organizar, analizar y transformar datos para la toma de decisiones (Lind, Marchal, &

Wathen, 2012, p. 2).

Se mencionan a continuacién los conceptos mas utilizados en la toma de informacién

y el correspondiente andlisis para el proyecto de emprendimiento propuesto.

2.2.23.1. Media poblacional
Algunos estudios incluyen todos los valores de una poblacién, y presentan
informacion como un valor poblacional, es decir, se toman en cuenta todos los datos sin
agruparlos en una distribuciéon de frecuencia y se suman todos los valores observados

dividiendo entre el nimero de valores de la poblacion (Lind 2012, p. 59).

La media poblacional se puede calcular de la siguiente forma:

X

Media poblacional p=—

En la cual se representa:

K1 media poblacional

N numero de valores de la poblacién

X cualquier valor en particular
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> indica sumatoria de los valores

Siguiendo con la definicion de Lind, cualquier caracteristica medible de una poblacién

se le llama parametro (2012, p. 59).

2.2.23.2. Media de una muestra
Por motivo de limitacion de recursos y practicidad, se acostumbra tomar una muestra
representativa de la poblacién para estimar una caracteristica especifica. “Para los datos
en bruto no agrupados, la media es la suma de los valores de la muestra, divididos entre

el numero total de valores de la muestra” (Lind 2012, p. 60).

Se calcula de la siguiente manera:

) _ X
Media de la muestra ¥ = —

En la cual se representa:

X media de la muestra, leida como equis barra

N namero de valores de la muestra
X cualquier valor en particular
> indica sumatoria de los valores

Segun aclara el autor, la media de una muestra o cualquier medicién basada en una

muestra de datos se le denomina estadistica. (Lind 2012, p. 60).
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2.2.23.3. Media aritmética
La media aritmética es el valor Unico entre un conjunto de datos, en el cual la suma

de las desviaciones de cada valor de la media es igual a cero (Lind 2012, p. 61).

Se calcula de la siguiente manera:
Media aritmética TX—-X)=0

2.2.23.4. Media ponderada
La media ponderada se presenta cuando hay varias observaciones de un mismo

valor. La ponderacion se puede interpretar como un conteo de frecuencia.

Se calcula de la siguiente manera:

Media ponderada X, = Zwx)

Zw

El denominador de una media ponderada siempre es la suma de las ponderaciones

(Lind 2012, p. 63)

2.2.23.5. Dispersién o variabilidad
Las medidas de ubicacion como la media, describen la posicién de los datos en toda
la poblacion, pero no habla de la dispersibn o como estos se desvian de la media
aritmética. Una medida de dispersion pequefia indica que los datos se agrupan préximos
a la media aritmética. El estudio de la dispersién también es util para comparar la

propagacion de dos o mas distribuciones (Lind 2012, p. 74).
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En la descripcion de Lind (2012) se mencionan las principales medidas de dispersion:
el rango, intervalo de valores minimos y maximos de un conjunto de datos. La desviacion
media, la varianza y la desviacion estandar que representan desviaciones de la media

aritmética.

2.2.23.5.1. Elrango
Es la medida de dispersiéon mas simple, representa el intervalo entre el valor maximo

y minimo de un conjunto de datos (Lind 2012, p. 74).

Se calcula de la siguiente manera:

Rango Valor maximo — valor minimo

2.2.23.5.2. Desviaci6on media
La desviacidon media toma en cuenta todos los valores observados, a diferencia
del rango que trabaja con el maximo y minimo solamente. La desviacion media mide la

cantidad media respecto de la cual los valores de una poblacién varian.

Tx-X |
n

Varianza de la poblacion DM =
En la cual se representa:
X valor de cada observacion de la poblacion
X valor de cada observacion de la poblacion

n ndmero de observaciones de la muestra

I indica el valor absoluto



Universidad

Hispanoamericana 112

2.2.23.5.3. Varianza
Ambas medidas se fundamentan en las desviaciones de la media, en ambas se
trabaja con el cuadrado de las desviaciones. La varianza es no negativa y alcanza el valor

de cero si todas las observaciones son las mismas (Lind 2012, p. 80).

Se calcula de la siguiente manera:

Varianza de la poblacién g2 = Z(XN;M)Z
En la cual se representa:
a? es la varianza de la poblacién
X valor de una observacion de la poblacion
M media aritmética de la poblacién
N namero de observaciones de la poblacion

2.2.23.5.4. Desviacion estandar

La desviacion estandar es la raiz cuadrada de la varianza.

. ., L, > (X— 2
Desviacién estandar o= /%
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2.2.23.5.5. Curtosis
Haciendo referencia al trabajo de Westfall, Peter H. (2014), en una variable
estadistica aleatoria, la curtosis es una caracteristica de forma de su distribucion de
frecuencias. Una mayor curtosis implica una mayor concentracion de valores muy cerca
del pico de la curva de distribucion y lejos de las colas o extremos de la curva de

distribucion. Una mayor curtosis no implica una mayor varianza.

El coeficiente de curtosis se puede obtener de la siguiente manera:

En la ecuacion, se sustrae 3 para la distribucion normal o de Gauss, con el objeto de
generar un coeficiente de 0 para la normal y que de esta forma sirva como referencia

para el apuntamiento.
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2.3. HIPOTESIS
En el proyecto propuesto se plantea hacer el estudio de factibilidad de un
emprendimiento, por lo que consecuentemente, se intenta demostrar que los factores que
componen la factibilidad de acuerdo a los autores citados se cumplen. Debemos intentar

responder provisionalmente a la pregunta de investigacion (Hernandez, 2014, p. 104).

De la misma forma, el autor menciona que pueden existir Hipdtesis causales
multivariadas en un tema de estudio, cuando existiendo una variable independiente esta
puede verse afectada por una o multiples variables independientes: “Hipétesis causales
multivariadas. Plantean una relacion entre diversas variables independientes y una
dependiente, una independiente y varias dependientes o diversas Vvariables

independientes y varias dependientes.” Hernandez, 2014, p. 111.

Menciona en la obra de Alvarez, que aunque en las modalidades como el plan de
negocios o informes de préactica profesional no son susceptibles al planteamiento de
hipotesis, el soporte tedrico requiere un modelo metodologico formal en el cual se
formulan escenarios probables que se deben alcanzar bajo ciertas condiciones y plazos

determinados (Alvarez et al, 2015, p. 18).

Un emprendimiento de comercializacion de productos agricolas para los
habitantes del valle central en el 2018 es factible, porque existe demanda de los
productos agricolas por ofertar, permitiendo el crecimiento del negocio en el

tiempo.
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3. MARCO METODOLOGICO

3.1. TIPO DE INVESTIGACION

3.1.1. Caracter de lainvestigacion

El tipo de investigacion utilizada en el proyecto es de caracter cuantitativo, de tipo
positivista, al utilizar métodos contables y de medicién. La principal razén de la
investigacion de este tipo es evaluar los distintos parametros de acuerdo con la
metodologia de evaluacion de proyectos para prever si el proyecto es viable en sus
distintas dimensiones. Estos datos brindaran los fundamentos para analizar y discriminar

la viabilidad en resultados confiables.

Para el estudio de factibilidad, el marco tedrico ya se encuentra definido y se
fundamenta en la metodologia de evaluacion de proyectos, la cual utiliza métodos
cuantitativos para aportar objetividad y confiabilidad a la proyeccion de los resultados por

obtener.

Acorde con la recomendacién de Sampieri (2014, p. 90) para visualizar el alcance
de una investigacion se debe analizar la causalidad del estudio por realizar, y
consecuentemente, definir la estrategia de investigacion que se seguira.. El mismo autor
menciona al menos cuatro tipos distintos de investigacion: de alcance exploratorio,
descriptivo, correlacional y descriptivo. Los elementos de estas investigaciones se

pueden presentar en mas un uno de estos alcances.

Los estudios exploratorios tratan de temas o problematicas poco conocidas, que

han sido abordadas escasamente o de la cual existen dudas; también si se quiere analizar
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un problema desde una nueva perspectiva. Son utiles para familiarizarse con fendmenos
desconocidos o bien para obtener informacion de la necesidad de realizar investigaciones
mas profundas acerca de nuevos problemas, identificar conceptos o variables, establecer

prioridades, sugerir afirmaciones o postulados.

Los estudios descriptivos buscan ahondar en las caracteristicas, propiedades o los
perfiles de cualquier fendbmeno sometido a analisis. Solamente miden o compilan
informacion sobre los conceptos o variables a las que dichas investigaciones se refieren,
no indican como se relacionan estas variables. Su utilidad estriba en mostrar las

dimensiones o0 angulos de un fenémeno, suceso o situacion.

Los estudios correlacionales asocian variables mediante patrones predecibles
para un grupo o poblacion de estudio, para conocer el grado de asociacion o la relacion
existente entre dos o0 mas variables de una muestra de estudio. La utilidad de estos
estudios estriba en que se puede describir cdmo se comportara una variable al conocer

el comportamiento de otras variables relacionadas.

Los estudios explicativos responden a las causas de los eventos o fenbmenos de
estudio; se enfocan en explicar las razones por las cuales ocurre un evento, las
condiciones en que se manifiesta o por qué se relacionan dos o0 mas variables. Estos,

son valiosos porgue proporcionan un sentido de entendimiento al fenédmeno de estudio.

La investigacion de la factibilidad del emprendimiento propuesto, se enmarca como
descriptiva causal; si se apoya en la definicion de Bernal (2010) la funcion de la

“*

investigacién descriptiva tiene “...la capacidad para seleccionar las caracteristicas

fundamentales del objeto de estudio y su descripcion detallada de las partes, categorias
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o clases de ese objeto.” (p. 113). Mediante el analisis de factibilidad, se pretende describir
cada una de las caracteristicas que debe cumplir el emprendimiento para que este sea

viable.

La busqueda de los factores que hacen que sea viable, en qué grado se cumplen
en el proyecto propuesto o cuando se deben realizar ajustes o cambios, es caracteristica

de las investigaciones causales o explicativas (Bernal, 2010, p. 115).

3.1.2. Naturaleza de la investigacion

Para definir la naturaleza de la investigacion del proyecto propuesto, se puede
utilizar las definiciones de varios autores. Parafraseando a Sampieri (2014, p. 128), el
autor menciona que en la investigacion cualitativa el disefio se utiliza para analizar la
certeza de la hipotesis, o aportar evidencias respecto a los lineamientos de la
investigaciéon cuando no existe esta ultima. Chinchilla (2017, p. 28) menciona que se
recaban y analizan conductas, opiniones, actitudes, puntos de vista, referentes al tema

de investigacion.

Como indica Chinchilla (2017, p. 27), lo importante en la investigacion cuantitativa
es recabar datos para realizar calculos, mediciones, entre otros tipos de operaciones
estadisticas y matematicas para comprobar o rechazar la hipétesis. Se utilizan diversos
instrumentos para recabar la informacién, como encuestas, matrices, software, bases de

datos, entre otros.

Segun el mismo autor, ambos enfoques se pueden complementar mediante la

triangulacion, aportando una visién mas integral, amplia y profunda de la investigacion.



Universidad
Hispanoamericana 120

./
Para estos casos se aplica primero un enfoque y luego el otro de manera independiente,
finalizando con un solo reporte de las observaciones. Aun cuando se utilizan de forma
independiente, se puede presentar el caso que predomine un enfoque sobre otro,
ejemplificando el caso de una investigacion que analiza inicialmente cualitativamente y

luego reenfoca al andlisis cuantitativo al cual presta mayor atencion.

Finalmente, Chinchilla (2017, p. 30) menciona el modelo mixto, en el cual se
mezclan ambos enfoques de manera constante. Describe esta caracterizacion como

compleja a lo largo de la investigacion.

La naturaleza de esta investigacion se puede caracterizar como cualitativa y
cuantitativa, ya que analiza las caracteristicas que debe tener la organizacion, sus
caracteristicas técnicas y de personal, asi como realiza el andlisis de las caracteristicas
internas y externas como parte del andlisis del emprendimiento; luego, se realizan
indagaciones numéricas y se realizan calculos con esta informacion, que finalmente
producen indices o coeficientes que en conjunto con los datos anteriores permiten prever

la factibilidad del proyecto.

3.1.3. Marco de la Investigacion
De acuerdo con la definicion de Chinchilla (2017), el marco de la investigacion
propuesta se relaciona con el tamafio o amplitud del estudio, relacionandolo con la

magnitud y extension del area, organizacion o tematica por estudiar.



Universidad
Hispanoamericana 121

o/

El marco mega se refiere a una investigacion amplia, que puede demandar gran
cantidad de recursos y analiza una ingente cantidad de informacion. EI macro por su
parte, analiza una parte menor del enfoque mega, como una reduccion del campo
investigado por su extension o por la delimitacion del tema de estudio. El espacio micro

se refiere a un subtema, un micro espacio sobre el cual se realizara la investigacion.

El emprendimiento propuesto pretende beneficiar a la zona del valle central que
comprende varias provincias, pero el tamafio del mercado es pequefio en relacion con la
demanda nacional. Asi también, el tamafio de la organizacion propuesta remite a un

micro-espacio de investigacion.

3.1.4. Finalidad de la Investigacion

Los aportes generados como resultado de la investigacion definen la finalidad de
la investigacion; si como resultado de la investigacién se genera o produce conocimiento
solamente, se puede identificar como investigacion teérica. Si por el contrario, la
informacion recabada mediante la investigacion ofrece un producto tangible como
recomendaciones manuales, planes o acciones para resolver el problema de
investigacién se puede identificar como una investigacion aplicada (Chinchilla 2017, p.

24).

Entre los dos conceptos de finalidad mencionados por Chinchilla (2017), el
proyecto propuesto debera brindar como resultado del andlisis de factibilidad, informacion
respecto a la viabilidad del negocio y propuestas en cuanto a las caracteristicas del

negocio propuesto.
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Con la informacion recabada se pretende elaborar un estudio para la toma de
decisiones, asi como proyectar los ingresos y gastos que pueden ser utilizados para
determinar la rentabilidad de este negocio. Por lo tanto, se enmarca la investigacion como

de finalidad aplicada (Chinchilla, 2017, p. 25).

3.1.5. Dimension temporal y espacial de la investigacion

En el proyecto propuesto, se analizara la factibilidad en el primer semestre del
2018, delimitando la recoleccion de datos en un solo momento especifico. Menciona
Sampieri (2014, p. 154) que los disefios transversales o transeccionales describen

variables y analizan su interrelacion en un momento unico.

En el proyecto propuesto, se utilizara informacion Unicamente de un momento

especifico por lo que la investigacion se considerard transversal.

Los canales de distribucion que se utilizaran, estan ubicados principalmente en el
valle central, por lo cual el proceso de comercializacion se centrara en esta zona del pais.
Se ha delimitado comercializar en lugares donde la demanda de productos es alta y el

poder adquisitivo es medio alto.
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3.2. SUJETOS Y FUENTES DE INFORMACION

3.2.1 Fuentes de informacion
La poblacion de la investigacion corresponde a los habitantes del Valle Central de
Costa Rica, que tienen acceso a negocios de venta al detalle, que se interesen por los

productos que comercializa el emprendimiento.

Esta poblacion meta y con caracteristicas definidas es sobre la cual se hara el

estudio de la demanda potencial, de la cual se debe realizar un muestreo probabilistico.

Para delimitar la poblacion correctamente y hacer que la muestra sea representativa
(Sampieri, 2014, p. 173), es necesario seleccionar los casos representativos para
generalizar, basados en los objetivos de la investigacion. Es necesario establecer
claramente las caracteristicas que debe cumplir la poblacibn para extrapolar

correctamente la informacion de la muestra analizada.

Las unidades de andlisis de la investigacion seran las personas dispuestas a

consumir los productos comercializados.

3.2.1.1 Fuentes primarias
Es toda la informacién recolectada en forma directa por medio de entrevistas,
cuestionarios, visitas de campo y observacién, entre otras. Se debe incluir ademas, toda

informacion que se obtendra de expertos en el tema.
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Si observamos la definicion de Hernandez y Batista “son aquellas que constituyen el
objetivo de la investigacion bibliogréafica o revision de la literatura y proporcionan datos

de primera mano.” (2010).

Como fuente primaria también se deben tomar en cuenta las encuestas o
cuestionarios aplicados a personas, que conformen el estudio de mercado que permite

identificar la aceptacion del producto de la investigacion.

3.2.1.2 Fuentes Secundarias

Las fuentes secundarias "...son listas, compilaciones y resumenes de referencias o
fuentes primarias publicadas en un area del conocimiento en particular. Es decir,
reprocesan informacién de primera mano, entre ellos articulos, libros, tesis, disertaciones
y otros documentos publicados basicamente en inglés, aunque también se incluyen
referencias en otros idiomas, pero son traducciones libres por parte del investigador”

(Hernandez y otros, 2010)

Estas fuentes son utilizadas para consultar, conocer, comprender, recopilar, aplicar
todos los datos que pueden ser utilizados para la realizacion del estudio del proyecto por

realizarse.

3.2.1.3 Fuentes Legales
. Ley General de Salud de Costa Rica
. Ley Orgéanica del Ambiente de Costa Rica

. Ley General de Gestion de Residuos Solidos
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. Caodigo Municipal
. Caodigo de Comercio de Costa Rica

. Caodigo de Trabajo de Costa Rica.

3.2.1.4 Fuentes de informacion financieray econémica.
. Banco Central de Costa Rica

. Banca para el Desarrollo

MEIC (Ministerio de economia industria y comercio)

COMEX
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3.3. MUESTRA POBLACIONAL

La muestra seleccionada debe ser representativa, de acuerdo con Hernandez “... un
subgrupo de la poblacion de interés sobre la cual se recolectaran datos, [...] éste debera
ser representativo de dicha poblacién.” (2010, p.178).

Debido al tipo de investigacion que se propone, se debe hacer un muestreo
probabilistico, “Las muestras probabilisticas son esenciales en los disefios de
investigacion transeccionales, tanto descriptivos como correlacionales-causales”

(Sampieri, 2014, p. 177).

Segun Bernal (2010) existen programas estadisticos que permiten el calculo de la
muestra basandose en la informacion disponible y parametros que debe definir el
investigador, como lo son el tamafio del universo, el margen de error maximo aceptable,
porcentaje estimado de la muestra, nivel de confianza deseado. Con estos datos los

programas calculan la muestra probabilistica del universo especificado.

En el caso de no conocer el tamafio de una poblacién, Bernal (2010, p. 167)
recomienda utilizar la férmula de muestreo aleatorio simple para poblacién infinita;
definiendo n como el tamafio de la muestra necesario; Z nivel de confianza; S desviacion

estandar de la poblacién; E error de estimacion.
La féormula para el calculo es la siguiente:

n=(Z°xS?)/E?
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3.3.1. Probabilistica
El muestreo probabilistico es posible si se cumplen dos condiciones: todos los
elementos de la poblacion tienen probabilidad mayor que cero de ser seleccionados en
la muestra y debe conocerse de forma precisa la probabilidad para cada elemento.
El cumplimiento de ambas condiciones permite tener resultados no sesgados al
estudiar la muestra. Ejemplos de este tipo de muestreo, puede ser el caso de los censos
en un pais, la totalidad de la lista de personas pertenecientes a una facultad o bien la lista

total de clientes de una empresa.

3.3.2 No Probabilistica

Cuando no se cumplen ambas condiciones, asi como por la carencia de recursos
€S mas conveniente realizar un muestreo no probabilistico, utilizando criterios de
seleccidén basados en hipétesis relativas a la poblacion de interés. En el proyecto que se
propone, se puede seleccionar a las personas que realizan compras en los negocios al

detalle dentro del &rea geografica meta.
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3.4. TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA RECOLECTAR

INFORMACION

Se debe elaborar un plan detallado de los procesos que lleven a reunir la
informacion requerida para el cumplimiento de los objetivos de la investigacion (Sampieri,
2014). Entre los pasos que menciona el autor, es necesario definir cuales son las fuentes
y donde se localizan; que método se utilizara para recolectar la informacion, como se

prepararan para su posterior analisis y respuesta a la pregunta central del problema.

Un instrumento de medicion registra datos que se pueden observar, y representa
fielmente las variables y conceptos principales del proyecto; el instrumento de medicion
se aplica para medir las variables contenidas en la hipoétesis, cuando existe. Al medir se

cuantifican y miden los datos.

Aungue no existe una sola forma de recabar la informacion, Bernal (2010) enfatiza
gue es necesario tener claro el problema de estudio, objetivos e hipoétesis a fin de definir
las variables que seran observadas, asi como los medios y las escalas para registrar la
informacion. Se elabora un guion de observacion verificando que responda al objetivo del

estudio.

Si se decide recabar la informacion requerida mediante de una serie de preguntas,
es posible aplicar cuestionarios como instrumento de medicién. Como menciona Bernal:
“Se trata de un plan formal para recabar informacion de la unidad de analisis objeto de

estudio y centro del problema de investigacion.” (2010, p. 250).
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Para elaborar un cuestionario hay que tener claridad respecto al tema, los objetivos
de la investigacion y la hipotesis, cuando exista; se deben conocer las caracteristicas de
la poblacién estudiada; investigar si existen cuestionarios anteriores referentes al tema
de estudio; determinar el tipo de preguntas que se formularan, elaborar y ordenar las
preguntas, hacer un piloto del cuestionario inicial y finalmente, redactar el cuestionario

definitivo (Bernal, 2010).

La entrevista consiste en recabar la informacion mediante la comunicacion directa
del entrevistador y el entrevistado; este ultimo responde a las preguntas previamente
seleccionadas en funcion del objeto de estudio (Bernal, 2010). La entrevista puede ser
estructurada, semiestructurada, o no estructurada; variando el grado de flexibilidad

respecto a las preguntas que inicialmente definio el entrevistador.

En las investigaciones sociales, especialmente en las cuantitativas resulta
importante entender el significado de medicién, para Hernandez (2010, p.199) que se
puede definir como “Proceso que vincula conceptos abstractos con indicadores
empiricos”y entre mejor sea la confiabilidad determinando el grado en que un instrumento
produce resultados consistentes y coherentes, la validez del mismo, que determina el
grado en que ese instrumento evalla la variable que se busca medir y finalmente, su
contenido, que sencillamente se refiere al grado en que un instrumento refleja un dominio

especifico.
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3.5. DEFINICION CONCEPTUAL, OPERATIVA E INSTRUMENTAL,

VARIABLES.

Operacionalizar las variables consiste en llevar de un concepto abstracto a

conceptos concretos, medibles. Para explicar cobmo se contrastaran las variables se

elaboran conceptos, definiciones e indicadores (Chinchilla, 2017).

Para operacionalizar las variables, se debe realizar en tres partes: definicion

conceptual, dimension, definicion operacional, definicion instrumental. (Chinchilla, 2017,

p. 39-40).

Tabla 1. Definicion conceptual, Operativa e instrumental, variables

Variable

Definicion Conceptual

Definicion Operacional

Definicién Instrumental

Inversién Inicial

Es la cantidad de dinero
que se utilizado para
invertir y poner en marcha
un proyecto

Deben sumarse la totalidad
de las salidas de efectivo
en el momento inicial y se
cuantifican

Costo total de la inversion
que va desde la compra de
equipo, instrumentos vy
capital para la inversion del
negocio

Tasa Interna
Retorno (TIR)

Es la tasa que hace que el
valor actual neto sea igual
a cero

Si la TIR es mayor que la
tasa de rendimiento
requerida, el proyecto es
aceptado, caso contrario,
se desecha

Se considera el flujo neto
descontado a una tasa de
interés determinada a el
plazo considerado en el
proyecto de tal manera que
el resultado a esa tasa haga
que los flujos descontados
sean igual a 0.

Flujo de
proyectado

caja

Corresponden a las
entradas y salidas de caja
o efectivo en un periodo
determinado

Con base en los gastos, se
determinan los costos y
con base a la demanda se
detallan las estimaciones
de ingresos

Se proyectan todos los
ingresos y egresos de
efectivo del proyecto
conforme a las técnicas
aceptables en finanzas y
evaluacion de proyectos.
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Erogacion o salida de
recursos financieros
motivada por el
compromiso de prestar
servicios o adquiri6 de

Con base en la informacién
de adquisiciéon de equipo e
instrumentos, costos

131

Se determinan todas las
posibilidades dinero tanto
en el primer afio como en

Impacto Ambiental

su entorno en caso de ser

ejecutado, todo ello con el
fin de que la
administracion
competente pueda
aceptarlo, rechazarlo o
modificarlo.

los  procedimientos vy
métodos de llenado del
instrumento ambiental a
presentar ante SETENA

Egresos ; . directos de puesto en |los afos necesarios afin de
insumos.  Salidas de . ;
; marcha, costos salariales [ determinar una  buena
efectivo afectan . -
. se calculan los gastos o |estimacion de los costos
directamente el estado salidas en el proyecto reales del proyecto
proyectado de pérdidas y proy ' proy '
ganancias.
Metodologia propuesta Por
Representa el valor al dia Merino Sema mediante la
P s Si el VAN es mayor que 0, [cual se toma el valor
de la evaluacion del ) e i
se determina la viabilidad [ monetario que resulta de
Valor Presente | proyecto sobre la base :
o ; del proyecto, en caso de |restar la suma de los flujos
Neto VAN econOmica obtenida de . L
. : gue sea menor que O, se | proyectados, la inversion
los flujos efectivos que se I
. rechaza inicial de tal manera que el
estiman en el futuro. .
riesgo sea aceptado por el
investigador.
Procedimiento técnico
administrativo que sirve
para identificar, prevenir e
interpretar los impactos |Decreto  Ejecutivo  No. Matriz de riesaos baio la
ambientales que | 31849-MOPT-MINAE- metodologia Lgopol d Jy o
Estudio de producira un proyecto en | MSALUD que determinan Evaluacion de Riesgos que

sean consistentes con lo
estipulado con el decreto
31849-SETENA

Es el lugar fisico donde se

Los parametros minimos

meta de la empresa.

instalara algo a efecto de Se utilizara una
| " . _ | aceptados para la toma de | . N
determinar el sitio mas I, . investigacion de campo
e la decision del sitio esta la
N idéneo con base en una| . - para conocer las
Localizacion . . disponibilidad  de  los - .
serie  de  parametros o P caracteristicas comerciales
P servicios publicos, mano
técnicos que  hacen L del valle central de Costa
. : de obra, restricciones| .
posible consolidar esta : Rica.
U ambientales y legales.
ubicacion.
Es la combinacién de los
cuatro elementos .
. . . . Conocer  mediante la
producto, precio, plaza y|Se investigan las ventajas ; .
gl ; . encuesta o0 cuestionario
promocion que sirven |y desventajas de la zona .
Mercado . A gue tipo de producto espera
para  determinar las|donde se desarrollarad el .
. el consumidor y que
necesidades del mercado | proyecto. .
esperan del nuevo negocio.
y conocer el mercado

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO IV

DESCRIPCION E INTERPRETACION DE RESULTADOS



Universidad
Hispanoamericana 133

o/
4. DESCRIPCION E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1. INTRODUCCION

Para el desarrollo de este capitulo se realizard el estudio de mercado para los
productos agricolas que se ofertaran, de esta forma se podra estimar la demanda futura,
asi como el segmento de clientes mas atractivo para el proyecto; también permitira definir
los gustos y preferencias de los clientes, asi como las necesidades que se buscan
satisfacer. Con la informacién del estudio en cuestion, se puede definir la estrategia
comercial por seguir y aprovechar las oportunidades que se presentan en el mercado que

permitan optimizar los recursos disponibles.

En este mismo apartado se desarrollaran los estudios técnico y financiero; del
primero se espera definir las caracteristicas del personal, equipamiento y estructura de
la organizacion para cumplir con la fase operativa del proyecto, y del segundo toda la
informacion necesaria para establecer las necesidades de la puesta en marcha y de la
operacion del proyecto, asi como cuantificar los flujos necesarios para que el mismo sea

factible.

La viabilidad del proyecto dependera de los resultados de los estudios realizados y
de las decisiones que se fundamentaran en esta informacion se haran futuras

recomendaciones en capitulos posteriores.
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4.2. PRODUCTO

4.2.1. Nombre del producto
Se desarrollara una linea de productos inicialmente bajo el nombre de marca
Productos agricolas San Rafael; cada uno etiqguetado de forma clara de acuerdo con su

contenido.

4.2.2. Precio
El precio que los clientes estan dispuestos a pagar oscila entre ¢1.500,00 y

€3.500,00 variable segun el producto y presentaciones.

4.2.3. Caracteristicas del producto
Los productos comercializados por Productos agricolas San Rafael se componen
principalmente de insumos agricolas tradicionales de alto consumo en la dieta
costarricense. Como frutas de temporada, vegetales y legumbres empacadas en
materiales de bajo impacto al ecosistema y que permitan afiadir valor agregado a la
cadena productiva. Algunos productos tendran un grado medio de industrializacion y se
caracterizaran por promover el consumo de alimentos saludable y equilibrado, asi como

la demanda de bienes para la produccién artesanal de alimentos.
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4.3. ESTUDIO DE MERCADO

Con los datos obtenidos del estudio de mercado se puede conocer e identificar el
mercado meta, asi como los segmentos mas atractivos para comercializar los productos.
A su vez, se pueden definir los conceptos que los clientes encuentran mas atractivos de
los productos para identificar los criterios que lo hacen aceptable y como recalcarlos
desde la estrategia comercial. Con la informacién obtenida se podran identificar las
necesidades de los clientes y como se puede adaptar la oferta de los productos para

satisfacer estas necesidades.

Por medio de este estudio es factible identificar las necesidades de cada uno de
los segmentos de mercado y conocer si son satisfechas con los productos que se
ofertaran. Al estudiar la informacion referente a la demanda de los productos, se puede
identificar cuales tienen mayor aceptacion en el mercado y la estrategia por seguir para
cada uno de ellos, asi como las decisiones referentes a en qué plaza se ofertaran con

mayor éxito.

Siguiendo las recomendaciones de las fuentes especializadas en mercadeo y las
opiniones de expertos a nivel nacional, se realizara la segmentacion del mercado meta
siguiendo los criterios mas actuales y que tienen efectos locales. El instrumento para
recolectar la informacion fue la electrénica, aplicada a los representantes de la poblacion
estudiada de forma aleatoria y enfocandose en la oferta limitada de los productos del

proyecto.
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4.4. CONSUMO APARENTE Y DEMANDA POTENCIAL

Con la informacion obtenida se logra identificar que las personas encargadas de
realizar las compras de productos alimenticios compran productos agricolas al menos
una vez porsemana, sin variaciones a lo largo del afio. Se identifica que la idea de
producto agricola en la mente del consumidor se asocia con frutas y vegetales y no con
bienes industrializados, por lo que las plazas de mercado recurrentes son mercados,
ferias del agricultor y supermercados en el valle central; por motivos de conveniencia,
otros expendios minoristas también suplen a nivel local, como pulperias y minisaper en

barrios y en las proximidades a centros laborales, sin embargo, la oferta es limitada.

Los bienes agricolas con algun grado de industrializacion son buscados para
realizar preparaciones elaboradas o cuando se buscan productos fuera de temporada o
con caracteristicas especiales, como frutas importadas, frutas exéticas o preparaciones

de estas mismas.

La demanda de vegetales y frutas empacadas es pequefia si se compara con los

productos a granel, por razones de costos.

Los bienes como leguminosas son demandados en su forma mas béasica en grano
0 cocinados y empacados para su preparacion, luego, se encuentra principalmente
demanda de frijoles, garbanzos y lentejas crudos y en empaques tamafios que varian de
1lkg a 500g; estos mismos productos son buscados enlatados y cocinados en

presentaciones menores que 400g.
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4.4.1. Segmentacion Demografica
Geografica: debido a la delimitacion del proyecto y al area de trabajo mas cercana, se
elige la gran area metropolitana del valle central de Costa Rica. En el convergen los
asentamientos mas densamente poblados, las personas con poder adquisitivo medio y
medio alto, asi como las plazas de comercializacién que atraen a la mayor cantidad y

diversidad de compradores, ampliando el mercado potencial del proyecto.

Segmentacion psicografica: existen diferencias entre los pobladores del area de
comercializacidbn meta, entre ellos la segmentacion psicografica permite agrupar por
gustos y tendencias, por estilos de vida, por ciclos de vida y otros conceptos Utiles. Los
segmentos que son mas atractivos para el proyecto son las personas entre 20 y 60 afios
encargados de procurar bienes alimenticios agricolas para si mismos o sus familias, entre
los cuales los millenial o generacién, que responden a estimulos publicitarios de forma

favorable y estan dispuestos a pagar mas por productos con caracteristicas especificas.

Clase social: se buscan los segmentos mas rentables que puedan aforar productos con
un mayor valor agregado que las versiones mas bdsicas; por las caracteristicas
socioeconémicas del valle central, la clase media y media alta acceden a centros de
compra concentrados que comparten caracteristicas similares, es decir supermercados,
ferias y mercados con algun valor agregado (organicas, ferias verdes, mercados

gastrondémicos, entre otros).
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4.5. ESTUDIO DE LA COMPETENCIA

El mercado de los productos agricolas comestibles es muy amplio y profundo, se
puede analizar la competencia segun los tipos de producto que el proyecto propone,

bienes agricolas en bruto, sin industrializar y bienes con algin grado de industrializacion.

En el campo de los bienes agricolas en bruto, existe una amplia oferta y
disponibilidad de frutas, verduras y legumbres en los mercados costarricenses en el valle
central. Factores como el relieve, la poca variacion del clima y que el pais tiene una
amplia tradicion agricola en la que se basa la dieta de la mayoria de los habitantes,
provocan gue exista una oferta es constante y variada. La mayor parte de los bienes
agricolas en bruto son abastecidos por productores locales en plazas de mercado
comunes, como ferias agricolas y mercados bien establecidos, con la existencia de

mercados mayoristas en San José€, Heredia y a finales de 2018 en Guanacaste.

También se encuentra que existen comercios detallistas que suplen una oferta
limitada y responden a motivos de conveniencia de los clientes. El caso de pulperias o
abastecedores (llamados asi los pequefios comercios locales de venta al menudeo), mini
super y tiendas de conveniencia en cadena, que ofrecen frutas para meriendas y
desayuno de forma limitada. Una caracteristica comdn de este tipo de comercio es el
precio elevado para cubrir un margen de ganancia aceptable ante el volumen pequefio
de ventas de estos productos, que requieren inventarios cortos para promover su rotacion

adecuada por motivos de perecedibilidad.

Existen también cadenas de grandes supermercados que ofertan gran cantidad de

productos agricolas y tienen estandares de calidad elevados, a los cuales los clientes
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acceden a cubrir un precio alto a cambio de valor agregado; en algunos casos porque
son productos exclusivos, o bien exoéticos, asi como en presentaciones y empaques que

dan un mayor valor agregado.

Entre las grandes cadenas de supermercados se puede mencionar Pricesmart, el
grupo de supermercados Walmart (Walmart, Mas x Menos, Pali y MaxiPali),
AutoMercado, grupo de supermercados de Gessa (Peri, Super Compro, Saretto, Jumbo

y Turribasicos), Pasoca, Maxiconsumo y Megasuper.

Se puede diferenciar entre estos grandes comercios por el volumen de ventas y la
rigurosidad de sus condiciones de compra y exposicion; cadenas como Walmart trabajan
volimenes de venta muy grandes, con estandares de calidad altos y un gran poder de
influencia como compradores. Este caso requiere mencién, ya que no es conveniente
negociar volimenes pequefios u ofertar productos que puedan tener variaciones

estacionales o que su demanda es limitada en comparacién a otros productos.

Existen cadenas de supermercados que también exigen altos estandares de
calidad, pero trabajan con volumenes mas pequefios; regularmente se observa que
buscan brindar el mayor valor agregado al cliente y una experiencia de compra
diferenciada. Pueden ofertar productos exoéticos o suplir productos locales por
importados, a fin de cubrir las necesidades de los clientes. Cadenas como Auto Mercado,
Vindi, Fresh Market son ejemplos de cadenas que brindan mayor valor a los clientes por

medio de la oferta y experiencia de compra.
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Para mencionar las cadenas de supermercados con mayor representacion en el
pais, dedicadas a la venta al detalle, Vindi, AM PM, Fresh Market, Mini Super Musmanni,

Mayca Auto Servicio y 24/7.

Los bienes con algun grado de industrializacion se refieren a productos agricolas
gue son transformados en menor medida y empacados para ofrecer ventajas al cliente
en su presentacion o preservacion. Estos son ofrecidos en mayor volumen en las cadenas
de supermercados y supermercados de venta al detalle, asi como en volumenes
pequefios en ferias y mercados especializados si responden a caracteristicas especiales
demandadas por los visitantes de estas plazas (productos artesanales, exoticos, o de

temporada).
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4.6. ANALISIS EXTERNO: VARIABLES DEL ENTORNO GENERAL

Hasta el 2017 el pais se encontr6é en una etapa de estabilidad econémica debido
a las medidas tomadas por el gobierno central, los indicadores macroeconémicos han
presentado menor volatilidad que otros afios anteriores. Las medidas tomadas por el
BCCR han logrado mantener dentro del rango de metas establecidas las condiciones
econdmicas del pais. Como ejemplo de esto, la inflacion media anual del 2009 al 2017

fue de 3,4% contra la inflacién de 1973 al 2008 de un 17,8% (BCCR, 2018).

Tomando la informacion presentada en el Programa Macroeconomico del Banco
Central de Costa Rica en Enero del 2018, se puede mencionar que el tipo de cambio en
el 2017 se mantuvo tendiente al alza desde 2016 con una depreciacion del colon cercana
al 2.5% (3.3% el afio anterior); la inflacion se mantuvo cercana a los rangos establecidos
por el BCCR como meta, condicion que beneficia a los consumidores en general y
reduciendo la pérdida del poder adquisitivo; la evolucion de las tasas de interés en 2017
se vio afectada por los movimientos de la TPM, efecto gradual que continua en proceso
segun el BCCR. Debido a la falta de reformas de ajuste fiscal el comportamiento de las
tasas de interés se vio presionado por Hacienda ante sus necesidades de caja y
obligaciones financieras. En la segunda mitad del 2017 la economia costarricense crecio

un poco mas del 3% y las condiciones de empleo se mantuvieron estables (BCCR 2018,

p. 5).

Segun la informaciéon del Programa Macroeconémico 2018-2019 del BCCR, se

mantiene la meta de inflacién de largo plazo en 3% +- 1pp de tolerancia.
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Se proyecta que la actividad econdmica crecera 3.6% en 2018 y 3.9% en 2019

impulsada por la demanda interna.

El déficit financiero del Gobierno Central llegara al 7.1% del PIB en 2018 y 7.9%

en 2019.

El ahorro financiero aumentaria entre 12% y 13% anual consecuente con el nivel
de actividad econdmica, la meta de inflacion y el proceso de mayor profundizacion

financiera del pais.

La misma institucién indica una salvedad para estas proyecciones, ya que no se
consideraron los efectos de eventuales medidas de reforma fiscal, ni los contratos de
colocacién de deuda interna por parte del Ministerio de Hacienda anunciados a finales de

2017.

4.6.1. Inflacion

La inflacién general, medida con la variacion interanual del indice de Precios al
Consumidor (IPC), registra para diciembre del 2017, un valor de 2.6%. La inflacion se
define como la diferencia porcentual que sufren los precios de los productos de la canasta

basica que conforman el IPC, y se calcula para un periodo determinado.

Es importante recalcar que el BCCR prevé que el crecimiento econdémico nacional
se mantenga dentro de su proyeccion, pero que las proyecciones realizadas se desvien
en caso de materializarse algunos eventos en el futuro préximo. Se mencionan factores
internos como el déficit del gobierno central, ajustes no ordenados en los macroprecios,

mayores expectativas de inflacion, choques de oferta por factores climaticos adversos; y
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externos, como el riesgo de un menor crecimiento de la economia mundial, variaciones
en los precios internacionales de materias primas, mercados financieros mas volatiles.

(BCCR 2018, p. 38).

4.6.2. Variables Juridicas y Politicas

El marco juridico en el que desarrollara el proyecto continda siendo estable, no se
prevén cambios en politicas de produccion local y continuara la tendencia de integrar el
pais a mercados internacionales por medio de acuerdos comerciales que, si bien pueden
afectar la competencia de productos extranjeros substitutos, no suponen una amenaza

de desplazamiento de los productos locales y la oferta diferenciada.

Por otra parte, se espera continle el apoyo hacia las pequefias y medianas
empresas MyPimes por parte del sector gubernamental, en el aspecto financiero con las
lineas de crédito para la produccién y con trasferencias de tecnologia y capacitaciones
por parte de diferentes agencias del estado. En el ambito nacional, se impulsa la idea que
los emprendimientos locales proporcionan oportunidades de trabajo y crecimiento
econdémico a lo largo de toda la cadena productiva, como también incentiva el consumo

de productos que han sido producidos localmente.

El horizonte del proyecto coincide con el cambio de administracion en mayo 2018,
sin que se prevea cambios bruscos en la politica interna que puedan afectar las
proyecciones economicas o las regulaciones existentes en materia de produccion o
regulacion sanitaria. El aspecto mas importante por rescatar es la urgencia de medidas

para solventar el problema fiscal que tiene el pais, del cual las primeras propuestas
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consisten en el cambio del impuesto de ventas a impuesto de valor agregado y un posible

aumento en la tasa impositiva de al menos dos puntos porcentuales sobre el valor actual.

En caso de que las medidas para solventar el déficit no se tomen en el 2018,
analistas mencionan que el déficit puede llegar al 7.1% y consecuentemente afecte las
tasas de interés al alza, ante las necesidades de financiamiento de Hacienda. En este
panorama, el financiamiento y la variaciéon de precios internos, pueden ejercer mayor
presidn sobre negocios que inician, ante la incertidumbre o la falta de histéricos que

permitan proyectar la rentabilidad econdmica.

4.6.3. Variables Tecnolbgicas

La tecnologia disponible para el funcionamiento eficiente del proyecto propuesto,
consiste en sistemas informaticos que permitan llevar un control adecuado de la fase
operativa (compra, distribucién, ventas), asi como de programas informaticos que
permitan un adecuado manejo de las relaciones con los clientes, conocido como
Customer Relations Managment (CRM) y que permiten el seguimiento adecuado de las
ventas, proyeccion para el manejo de inventarios y facturacién, aunado a bases de datos
con informacién de clientes y proveedores que permitan dar seguimiento a cambios en
gustos y preferencias para adaptar la oferta de productos y servicios durante la fase
operativa del proyecto. Las soluciones de software de esta naturaleza se conocen como
software ERP, y existe una amplia gama de soluciones en el mercado, desde software

libre a propietario con caracteristicas distintas.

El uso de redes sociales y sistemas de comunicacion con los clientes, permiten

dar una experiencia de cercania de la marca con ellos, por lo que la estrategia de
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promocién debe incluir el uso de redes sociales por personas competentes y el adecuado
manejo de estas por parte de un community manager encargado. A su vez, estas redes
permiten obtener inteligencia de mercado como fuente primaria para adaptar la estrategia

comercial del proyecto.

Por ultimo, han surgido varios servicios de entrega de comestibles por empresas
especializadas en mensajeria y transporte; estas se asocian con comercios
especializados en preparacion de alimentos y permiten acceder a clientes que requieren
el servicio de entrega a domicilio contra demanda, sin necesidad de invertir en flotillas de

entrega o sistemas de comunicacion para solventar esta necesidad.

4.6.4. Variables Socio culturales

El proyecto pretende enlazar a productores ya establecidos de productos agricolas
gue sirvan como proveedores con comercios en el valle central, que oferten productos
frescos o industrializados parcialmente; en esta cadena, se pretende dinamizar la
demanda de productos locales y beneficiar a los productores de forma directa, generar
valor a partir de la oferta en plazas de mayor poder adquisitivo y generar riqueza por
medio de eficiencias en la cadena productiva y el buen manejo de la logistica de compra

y distribucion.

Existen varios aspectos que se consideran beneficios socio culturales en el giro de
negocios del proyecto: se incentiva el consumo de productos frescos locales, que
conlleva a estilos de vida mas saludables; se incentiva la compra al productor local,
mejorando los ingresos del sector productivo; se genera riqueza y empleo a partir de la

cadena de distribucion y el proceso de modificacion minima de los productos con el fin
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de agregar valor al cliente. Se incentiva el consumo consciente de productos agricolas

empacados con bajo impacto ecologico.
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4.7. ANALISIS INTERNO

Para conocer las caracteristicas del emprendimiento propuesto, se utilizara el
modelo de estrategia de Porter, mediante el cual se estudian las caracteristicas de los

diferentes participantes del mercado y sus efectos en el proyecto propuesto.

4.7.1. Amenaza de los nuevos entrantes
En el sector de productos agricolas existe una amplia oferta existente y la entrada
de nuevos competidores es constante, debido a que los productos son demandados y los

clientes buscan siempre beneficios de las compras realizadas de manera habitual.

La politica comercial del pais permite el ingreso de competidores extranjeros con
productos sustitutos a los productos agricolas, principalmente de bienes industrializados
que permiten alargar el tiempo del bien, agregar caracteristicas diferenciadoras al
producto en bruto, o bien ofertar productos no disponibles ya sea porque son exaticos o

se encuentran fuera de temporada.

Las cadenas de venta al menudeo como supermercados tienen especial fuerza ya
que invierten en campafias publicitarias y promociones para atraer clientes e incentivar
la compra segun sus capacidades de inventario y disponibilidad de producto. Se
menciona esta caracteristica ya que un competidor puede colocar un volumen importante
de producto en corto tiempo si se asocia con este tipo de negocio, requiriendo poca

inversion en promocion.
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4.7.2. Rivalidad entre empresas existentes

Existen corporaciones de productores que se consideran grandes o medianos
actores, y espacios de comercializacion que concentran a los productores locales como
los mercados mayoristas; todos ellos ejercen una fuerte presion en el mercado para
colocar sus productos con un minimo grado de industrializacion lo suficiente para cumplir

con las exigencias de calidad requeridas legalmente y por los clientes.

A su vez, estos actores compiten para asociarse con las grandes cadenas de
vendedores al detalle con el fin de aumentar el volumen de ventas y aprovechar

economias de escala cuando es posible.

Existen productores locales que buscan colocar su produccion en plazas
periodicamente y tienen un bajo porcentaje de ganancia con respecto a los grandes
productores y las cadenas de ventas al detalle. Suponen una fuerza competidora
importante porque son un amplio nUmero de productores a nivel nacional, que deben

desplazarse junto con su produccion para comercializar.

Aungue la demanda se puede considerar satisfecha y la segmentacion es clara y
esta bien atendida, los competidores existentes compiten fuertemente para desplazar la
preferencia de compra de los clientes por medio de promociones. Se observa que los
productos con alto valor agregado logran atraer y mantener a sus consumidores
habituales por sus caracteristicas diferenciadoras, segmento en donde la competencia

€S menor.
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4.7.3. Amenaza de productos sustitutos

Existe una amplia variedad de productos que se pueden considerar sustitutos de
los productos agricolas, debido a que llenan necesidades muy generales en la poblacion,
si se analiza como la necesidad de alimentacion de productos nutritivos, o la necesidad

de insumos para preparaciones mas elaboradas.

Los productos industrializados son el principal sustituto de los productos agricolas,
ya sea el mismo producto que varia por presentacion, envase, origen o bien el producto
con caracteristicas afiadidas; o bien, sustitutos con un alto grado de industrializacion

como concentrados, harinas de productos basicos, purés, o conservas entre otros.

La variacion de oferta y del consumo estacional también conlleva al consumo de
productos sustitutos, ya que altera el equilibrio econémico de los precios y los cambios

provocados llevan a los clientes a elegir opciones distintas de fuentes de alimentacion.

Los habitos de alimentacion y ciclos de vida pueden provocar que un cliente que
requiere productos agricolas frescos o poco industrializados, busque satisfacer sus
necesidades de manera inadecuada con productos completamente distintos, como se ha
observado con el consumo de harinas refinadas y productos con alto contenido de azucar

anadida.

4.7.4. Poder de negociacion de los compradores

Aunque la decision de compra por parte de los consumidores siempre es el
indicador ultimo de aceptacion del producto, no se prevé que en el segmento de mercado
gue se proyecta atender existan presiones que alteren las decisiones de precio y oferta

para el proyecto propuesto.
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Se asume que el consumidor tendra un poder de negociacion bajo respecto a la
oferta comercial, sin embargo, es recomendable mantener excelentes vias de
comunicacién con los clientes, asi como un flujo constante de inteligencia comercial para

adecuar la oferta y los precios de venta en el area de mayor eficiencia.

La dificultad que puede enfrentar el proyecto en este apartado consiste en hacer
llegar a los clientes el mensaje de valor agregado del producto, los beneficios de preferir
la linea de productos de la marca y de esta forma construir una relacion de beneficio

mutuo perdurable.

4.7.5. Poder de negociacion de los proveedores
Los proveedores son un punto critico de del negocio propuesto, ya que el productor
local puede tener variaciones en la oferta por eventos inesperados, factores ambientales,

o por dinamicas de mercado.

El volumen de produccién puede variar y consecuentemente los precios se veran
alterados por oferta y demanda, situacion que puede alterar el equilibrio de los precios al

consumidor final o bien conllevar a escasez del producto en el peor escenario.

Aunque las variaciones de disponibilidad de productos y de precios es una
situacion conocida y aceptada en todos los mercados, aporta un factor de riesgo

importante para las proyecciones econdmicas del proyecto propuesto.

Las relaciones con el proveedor deberan ser lo mas estables y beneficiosas para
ambas partes con el fin de garantizar los mejores términos de adquisicion de la materia

prima.
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4.7.6. Benchmarking

En el ramo de la venta de productos agricolas existen grandes diferencias entre
los participantes, por lo que establecer medidas comparativas entre ellos puede resultar
un trabajo extenso y la informacion, aunque relevante, puede llevar a comparar un
emprendimiento con negocios que no corresponden a su naturaleza. Es conveniente
realizar entonces una comparacion de las cualidades de los negocios de forma
cualitativa, para evitar comparar datos cuantitativos que influyan sobre las proyecciones

de mercado y ventas del proyecto nuevo.

Primero se debe definir el tipo de negocio y su mercado meta, para comparar
aguellos que atienden volimenes y necesidades similares. Existe una cantidad
importante de vendedores de productos agricolas frescos y con algun grado de

industrializacion.

Si se observa los vendedores mas pequeiios, trabajan con la oferta estacional y
por margen de ganancias, sin proyectar demanda del mercado o planificar cuales
productos les pueden brindar mayores beneficios. Se atienden necesidades basicas y se
oferta los productos tradicionales con la minima intervencién, sin ofrecer mayor valor

agregado al cliente final.

Existen a su vez, productores asociados con cadenas de distribuciéon de gran
volumen como los mencionados anteriormente, supermercados grandes que trabajan con
camaras de productores 0 asociaciones que proveen gran volumen de produccion. Estos
negocios ofertan una gran variedad y trabajan con un amplio margen de ganancia por

articulo, entregando valor agregado al cliente mediante altos estandares de calidad,
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buena presentacion de los productos, variedad y cantidad al cliente. Estos mismos
comercios tienen un alto poder de influenciar a sus proveedores debido a que pueden
constituirse como socios mayoritarios de compra e influenciar las condiciones de

comercio.

Existe un mercado reducido de productos artesanales, o productos frescos poco
comunes y de alto valor agregado que buscan posicionarse en comercios con un menor
volumen de ventas, pero con clientes mas exigentes y de poder adquisitivo medio — alto,
gue buscan los beneficios agregados sobre las compras convencionales. Los productos
de esta tipificacion corresponden a preparaciones basicas, productos con denominacion
de origen, de temporada o bienes escasos cuya calidad superior se basa en las
caracteristicas nutricionales y organolépticas del producto. Se pueden mencionar como
ejemplo, los cafés gourmet de zonas especificas del pais, la oferta de productos
organicos, las frutas exodticas o de temporada empacadas, las preparaciones de

productos agricolas como conservas, salsas y aderezos.

4.7.7. Andlisis FODA

Por medio del analisis de las caracteristicas del proyecto se pueden identificar las
cualidades que le permiten al proyecto aprovechar las oportunidades y afrontar las
amenazas externas en el mercado. Por medio del analisis de los factores internos y
externos se pueden disefar estrategias y tomar decisiones para cumplir con los objetivos

del proyecto con los recursos disponibles.
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4.7.7.1. Fortalezas
Se deben identificar como fortalezas las cualidades del proyecto que permiten
aventajar a los competidores, pueden presentarse como recursos 0 capacidades
caracteristicas que permitan ejecutar los planes propuestos y afrontar amenazas

externas.

¢ Disponibilidad de gran cantidad de productos agricolas en el mercado local

e Amplia demanda de productos agricolas comestibles

e Capacidad de afadir valor mediante pequefias modificaciones al producto
en bruto

e Buena aceptacion de productos naturales y artesanales

e Area de servicio del proyecto en el valle central

e Emprendimiento innovador que busca diferenciar la oferta tradicional y

agregar valor

4.7.7.2. Oportunidades
Se deben identificar situaciones en el ambiente comercial que puedan ser
aprovechadas con los recursos disponibles y que generen condiciones de beneficio. Se
deben aprovechar por medio de planes de corto plazo y se parte de la estrategia

comercial de la empresa.

e Tendencia a los habitos de consumo saludables
¢ Clientes buscan valor afiadido en productos convencionales
¢ Buen ambiente comercial para los emprendimientos

e Segmento de mercado meta con poder adquisitivo adecuado
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e Existen gran cantidad de productores con experiencia

4.7.7.3. Debilidades
Se identifican como debilidades las cualidades del proyecto que conlleven a una
posicion desfavorable ante la competencia, y que impactan los flujos de efectivo y la

dinamica comercial del proyecto.

e Emprendimiento incipiente, curva de aprendizaje

e Ganancias dependen de la capacidad de afiadir valor agregado a productos
comunes

e Poder de influencia de los proveedores

e Perecibilidad de los productos

4.7.7.4. Amenazas
Se pueden identificar como amenazas aquellas condiciones del ambiente externo

gue pueden afectar el desempefio del proyecto.

Gran competencia de productos sustitutos
e Importacion de productos sustitutos

e Tamafio y cantidad de competidores

e Estacionalidad de la oferta

e Factores climaticos cambiantes pueden afectar oferta

Las Ventajas Competitivas (V.C.) del emprendimiento ya descritas en el analisis
FODA, indican que la empresa encuentra un mercado de amplia demanda, con muchas

oportunidades de ofertar diversos productos con alto valor afladido por medio de la
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diferenciacion y una tendencia del sector mas lucrativo del mercado a buscar productos

novedosos y convenientes.



Universidad
Hispanoamericana 156

o/
4.8. MERCADO POTENCIAL

El definir el mercado potencial es la decisibn medular de la estrategia comercial
por seguir y del modelo de negocio que se implementara. Se puede definir una estrategia
distinta para cada segmento de mercado elegido, si asi se requiere, para atender de

manera adecuada las necesidades de cada uno de ellos.

Se deben elegir los segmentos de mercado que son mas rentables y que permitan
establecer relaciones de beneficio a lo largo del tiempo, de esta forma se crean relaciones

perdurables, y es mas facil retener clientes frente la competencia.

Para obtener la informacién necesaria para la toma de decisiones respecto a la
segmentacion mas adecuada a elegir, se elaborara una encuesta por medio de formulario
electrénico que permita recabar informacién de los clientes potenciales y de sus

preferencias.
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4.9. ESTRATEGIA GENERICA

La estrategia comercial por seguir debe enfocarse en la diferenciacion del producto
de sus competidores. Acorde con lo indicado por Sapag (2014, p. 52), la estrategia debe
incluir decisiones en las cuatro areas basicas del producto, estrategia de producto, de

precio, de promocioén y de distribucion.

El producto consiste en productos agricolas que puedan ser comercializados y
distribuidos a plazas de mercado de poder adquisitivo medio alto, en el valle central; se
debe realizar proceso de industrializacion minimo para realzar sus caracteristicas
basicas, como empacado, corte, presentacion, limpieza y desinfeccion cuando asi lo
requiera. En el caso de granos béasicos se recomienda realizar un proceso industrial mas
profundo como la preparacion utilizando estos mismos de base, como purés, germinados,
salsas, entre otros. Se recomienda utilizar materiales que generen un bajo impacto al
ambiente, o bien que puedan ser reciclados y evitar el uso de materiales de un solo uso

y materiales persistentes.

Las condiciones de precio seran determinadas por medio de la informacion del
estudio de mercado, y se utilizara esta informacién para proyectar los flujos del proyecto

para evaluar la viabilidad.

La promocion de los productos se recomienda sea basada en redes sociales y
dirigida al segmento de mercado escogido. Se considera que la publicidad ligada a

contenidos en redes puede ser mas efectiva sobre las personas que se busca influir.
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La estrategia de distribucion consiste en la modificaciéon y empaque de productos
en las instalaciones centralizadas, punto al que llegaran los productos en bruto y partiran
una vez procesados a los puntos de venta. Se evitara manejar inventarios grandes de
producto por la naturaleza perecederay la necesidad de ofrecerlos frescos al cliente final,
de esta forma se debe planificar con precision todo el proceso logistico y de inventarios

para que la eficiencia permita mejorar los niveles de rentabilidad del negocio.

La estrategia genérica del emprendimiento es la diferenciacién del producto, ya
gue se participa en un mercado amplio, de bajo costo pero con oportunidades de acceder

a los segmentos de mercado mas redituables debido a la entrega de valor al consumidor.
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4.10. ANALISIS DE LA DEMANDA

4.10.1. Encuesta - Fuente primaria
La principal fuente de informacion utilizada es el sistema de cuestionarios
electronicos en linea de Survey Monkey ®, que permite aplicar encuestas en linea y
automatizar la recoleccion de informacién, reduciendo costos y el consumo de recursos

por parte del proponente del proyecto.

Se toma la decision de aplicar este instrumento ya que brindara informacién de
primera mano confiable y permite ajustar las consultas a las necesidades para definir la
estrategia, a diferencia de la informacién secundaria disponible que considera

generalidades y es poco comun para el tipo de proyecto propuesto.

El tamafio de la muestra es definido segun los criterios descritos en el marco
tedrico, siguiendo el método probabilistico para poblacion infinita. Para calcular el tamafio

de la muestra se considera la siguiente férmula:

z2xpxq
l'2

en la cual las variables representan:

n: tamafo muestral a determinar

z: 1.96 para un 95% de nivel de confianza segun tabla de distribucién de Gauss

de Tablas Estadisticas

p: 0,5 Prevalencia esperada del parametro a evaluar, (p =0,5) probabilidad media
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g: 1-p.=1-0,5=0,5 En este caso se considera binomial a normal.
i: 0,099 Margen de error
A partir de esta informacién podemos calcular:

_(1.96)%%0,5%0,5
0.0992

n=98

Siguiendo la forma de calculo descrita se deben realizar aproximadamente 151
encuestas para que la muestra sea representativa; ya que se desconoce la probabilidad
de éxito y la probabilidad de fracaso se supone una distribucién binomial en la que se

consideran valores medios para ambos, es decir 0.5 de éxito, 0.5 de fracaso.
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4.11. METODOLOGIA DE LA ENCUESTA

Como instrumento principal de recoleccion de los datos relacionados con la
demanda, se aplica una encuesta electronica que consiste en un cuestionario para
recopilar informacion en las areas que recomiendan las fuentes, relacionadas con el

grupo de estudio, al producto, precio, distribucion y promocion.

De acuerdo con el célculo de la muestra requerida, utilizando la aplicacion de
Survey Monkey ® se crea el formulario electrénico y se aplican ciento un encuestas para
recolectar la informacion mediante el uso de redes sociales, se presentan los datos a

continuacion.
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4.11.1. Pregunta #uno, ¢Cual es tu grupo de edad?
La pregunta #uno corresponde a los rangos de edad de los participantes, dato de

suma importancia para lograr la segmentacion inicial. En la siguiente tabla se presentan

los resultados nominales.

Tabla 2. ¢ Cudl es tu grupo de edad?

OPCIOMES DE RESPUESTA * RESPUESTAS b

TOTAL o9

Fuente: Elaboracion propia

De los encuestados 99 personas respondieron el rango de edad; uno menor de 17
afos, dos menores de 20 afios, 32 personas entre 21 a 29 afios, 50 personas de 30 a 39
afos, 11 personas de 40 a 49 afos, tres personas de 50 a 59 afios. No se obtuvo

respuestas para mayores de 60 afios.



Universidad
| Hispanoamericana

¢Cual es tu grupo de edad?

Respondidas: 23 Omitidas: 1

0%  10% 20% 30% 40% B0%

Figura 1. ¢ Cudl es tu grupo de edad?

Fuente: Elaboracion propia
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20% 100%
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4.11.2. Pregunta #dos ¢ Cual es su lugar de residencia? Indicar canton

La pregunta #2 corresponde a el lugar de residencia de los encuestados, dato para
segmentar la poblacion del mercado meta que permite analizar las respuestas conforme
al area de atencion del proyecto. En la siguiente tabla se presentan los resultados

nominales.

Tabla 3. ¢ Cual es su lugar de residencia? Indicar cantén.

OPCIOMES DE RESPUESTA * RESPLUESTAS ?

espacingue

TOTAL 100

Fuente: Elaboracion propia

De las 100 personas que respondieron por provincia y canton, 56 de ellas residen
en San José, 17 residen Alajuela, tres en Cartago, 18 en Heredia, contestaron cuatro

residentes en Guanacaste y dos personas enLimon.

Parte de las respuestas se recibieron por comentario y han sido sumadas al conteo
anterior; estas respuestas corresponden al canton donde residen los encuestados, se
listan las respuestas a continuacion: Santa Barbara, Desamparados, Coronado,

Curridabat, Central, Goicoechea, Pococi.
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¢Cual es su lugar de residencia? Indicar canton

Respondidas: 100 Omitidas:

Alajuela -
Cartago I
Heredia -

Funtarenas
Guanacaste
Limdn

Cantdn
(ezpecifigue)

0%  10% 20% 30% 40% 50% 50%% T0% 80% 20% 100%

Figura 2. ¢ Cudl es su lugar de residencia? Indicar cantén.

Fuente: Elaboracién propia
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4.11.3. Pregunta #tres Aproximadamente, ¢cuél es el rango de su
ingreso familiar actual?

La pregunta #tres corresponde a los rangos de ingreso familiar de los participantes,

gque permite segmentar por ingreso economico el mercado meta. En la siguiente tabla se

presentan los resultados nominales.

Tabla 4. Aproximadamente, ¢.cual es el rango de su ingreso familiar actual?

OPCIONES DE RESPUESTA * RESPUESTAS >

M o o
- LU0 3 U0 RO, Ol

v E300.000,00 a $300.000,00

- Ll

TOTAL 99

Fuente: Elaboracién propia

Los participantes contestaron 99 encuestas, de los cuales diez respondieron tener
un ingreso familiar menor que €300.000,00; 36 respondieron tener entre ¢300.000,00 y
¢800.000,00; 25 de €800.000,00 a €1.000.000,00; 28 con ingresos familiares superiores

al ¢1.000.000,00 mensuales.
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Aproximadamente, écual es el rango de su ingreso familiar actual?

Respondidas: 99  Omitidas: 1

£0.00a
£300.000,00

£300.000,00 2
€500.000,00

€5800.000,00 2
(1.000.000,00

Superior

0%  10% 20% 0% 40% b0% G0% T0% 80% 20% 100%

Figura 3. Aproximadamente, ¢ cual es el rango de su ingreso familiar actual?

Fuente: Elaboracion propia
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4.11.4. Pregunta #cuatro ¢Con qué frecuencia semanal realiza Ud.
compras de productos agricolas comestibles?

La pregunta #cuatro corresponde a la frecuencia actual de compra de los

participantes, dato que sirve para establecer un comportamiento base de los

consumidores potenciales. En la siguiente tabla se presentan los resultados nominales.

Tabla 5. ¢ Con qué frecuencia semanal realiza Ud. compras de productos agricolas comestibles?

OPCIONES DE RESPUESTA ¥  RESPUESTAS
» Twvezalasemana 88,89%

» 3 veces por semana 7,07%

« Mas de tres veces por semana 4,04%

Fuente: Elaboracién propia

Se obtuvo 99 respuestas, de las cuales 88 personas respondieron hacer las
compras de productos agricolas una vez por la semana; siete realizan compras de estos

productos tres veces por semana; cuatro realizan compras de productos agricolas cuatro

VeCeSs por semana.

[es]
[ax]

99
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¢Con que frecuencia semanal realiza Ud. compras de productos agricolas
comestibles?

Respondidas: 99 Omitidas: 1

1vezala
semana

3 veces por
SEmana

M43 de tres
VECES POF..

0%  10% 20% 30% 40% E0% a0% T0% 0% 20% 100%

Figura 4. ¢ Con qué frecuencia semanal realiza Ud. compras de productos agricolas comestibles?

Fuente: Elaboracién propia
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4.11.5. Pregunta #cinco ¢Aumentaria Ud. la frecuencia con la que
consumo productos agricolas si obtuviera alguna ventaja respecto a los
productos existentes?

La pregunta #cinco corresponde a la voluntad de los encuestados de aumentar la
frecuencia de compras si obtuvieran una ventaja de los productos existentes. La pregunta
tiene un campo de comentarios abiertos para que los encuestados indiquen qué tipo de
ventaja les estimularia a aumentar las compras. En la siguiente tabla se presentan los

resultados nominales.

Tabla 6. ¢ Aumentaria Ud. la frecuencia con la que consumo productos agricolas si obtuviera alguna ventaja respecto
a los productos existentes?

OPCIOMES DE RESPUESTA * RESPUESTAS bt

TOTAL 98

Fuente: Elaboracién propia

Se obtuvo 98 respuestas, de las cuales 68 personas si estan dispuestas a
aumentar la frecuencia de compra a cambio de alguna ventaja respecto a los productos

habituales; 30 contestaron que no aumentarian las compras.
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¢Aumentaria Ud. la frecuencia con la que consumo productos agricolas si
obtuviera alguna ventaja respecto a los productos existentes?

Respondidas: 983  Omitidas: 2

Mo

0%  10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% 80% 20% 100%

Figura 5. ¢ Aumentaria Ud. la frecuencia con la que consumo productos agricolas si obtuviera alguna ventaja
respecto a los productos existentes?

Fuente: Elaboracion propia

En la misma pregunta 56 encuestados incluyeron un comentario referente a las
ventajas que les estimularia a aumentar su frecuencia de compra actual; se transcriben

tal como los encuestados realizaron los comentarios:

Salud

e Precio

e Algun tipo de recetario que acompafe productos locales e informacién de
sus beneficios

e Costoy salud

e comer saludable

e Comer bien

e Facilidad en la preparacién, cantidades pequefias para consumo rapido y
gue no se ponga malo (pensar en parejas profesionales, no familias)

e Que estuviera mas cerca el lugar donde hago las compras
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e Salud

e Envio a domicilio y producto libre de quimicos

e (ue estuvieran picados y listos para cocinar con un buen precio.

e Mini boletas nutricionales

e Organicos econémicamente competitivos

e Productos organicos

e Mejores precios

e Precio

e Productos mas frescos

e Precios justos en algunos productos y productos mas naturales sin tanto
quimico

e Una dieta especifica

e Precios, variedad, calidad

e Mejor alimentacion

e Precios

e Conveniencia

e Precio, frescura, delivery

e Servicio Domicilio pero con precios similares a compra en persona

e Qué hubiese mas variedad de productos y mejor calidad

e Acceso a los mismos durante toda la semana.

e Disponibilidad, precios y calidad

e productos siempre frescos.

e N/A
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e Precios mas bajos

e Precioy calidad

e Mantener mas fresco el consumo de los mismos. Disminuir el guardado de
esos productos.

e Frescura

e Promociones y mejor calidad de los productos

e Transporte, recetas.

e Debido a que compro los productos en la feria del agricultor sélo realizo la
compra una vez a la semana

e Cercania

e Frescura de productos

e Cercania, precio, frescura

e Precioy calidad

e Precio

e Servicio express barato

e Menor precio

e Acceso a puntos de venta, producto fresco

e Mejores precios

e Trazabilidad de los mismos, frescura

e Promociones

e Variedad, solo en el mayoreo se consigue de todo

e Mercados mas cercanos

e La calidad



. Universidad

Hispanoamericana 174

e Variedad, precio, accesibilidad.
e Durabilidad
e Mas ferias del agricultor

e Variedad y calidad, donde vivo la calidad no es la mejor.
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4.11.6. Pregunta #seis ¢Prefiere Ud. productos frescos o con algun
grado de industrializacién (empacados, cortados, en preparaciones)?
Seleccione cuantas considere necesarias

La pregunta #seis corresponde a la aceptacion o rechazo de los productos

propuestos en el proyecto, las respuestas no son excluyentes entre si. En la siguiente

tabla se presentan los resultados nominales.

Tabla 7. ¢Prefiere Ud. productos frescos o con algiun grado de industrializacion (empacados, cortados, en
preparaciones)? Seleccione cuantas considere necesarias

OPCIOMNES DE RESPUESTA * RESPUESTAS -

Total de encuastados: 97

Fuente: Elaboracién propia

Los encuestados respondieron 97 encuestas, de las cuales 74 indicaron que
prefieren productos frescos sin industrializar, siete que prefieren productos empacados,
13 respondieron que prefieren productos empacados listos para el consumo, y 18
personas prefieren consumir preparaciones de productos agricolas, como productos
procesados. Se debe observar que las respuestas no son excluyentes entre si, por lo que

una persona pudo contestar si prefiere mas de una de las opciones propuestas.
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¢Prefiere Ud. productos frescos o con algun grado de industrializacion

(empacados, cortados, en preparaciones)? Seleccione cuantas considere
necesarias

Respondidas: 97 Omitidas: 3
Consumao
productos...
Prefiero
productos...

Prefiero
productos...

Consumo
preparacioneg...

0% 10% 20% 30% 4055 B0% S0% 70% B0% 20% 100%

Figura 6. ¢ Prefiere Ud. productos frescos o con algun grado de industrializacién (empacados, cortados, en
preparaciones)? Seleccione cuantas considere necesarias

Fuente: Elaboracion propia
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4.11.7. Pregunta #siete ¢Qué tipo de productos le gustaria consumir
con mayor frecuencia?
La pregunta #siete corresponde a los rangos de edad de los participantes, dato de
suma importancia para lograr la segmentacion inicial. En la siguiente tabla se presentan

los resultados nominales.

Tabla 8. ¢ Qué tipo de productos le gustaria consumir con mayor frecuencia?

OPCIOMES DE RESPUESTA *  RESPUESTAS b
- Frutas

b Verduras, vegetalas, e
v  Proguctos procesacos
= Qtro (especifigus

Total de encuestados: 99

Fuente: Elaboracién propia

Los encuestados respondieron 99 aplicaciones de encuesta, cuyas respuestas no
son excluyentes entre si. De ellos 77 respondieron que les gustaria consumir mas frutas;
a 77 les gustaria consumir mas verduras, vegetales, leguminosas; a cinco les gustaria
consumir mas productos procesados; una respuesta fuera de las opciones especificadas

se recibié como comentario, el encuestado indica que le gustaria consumir mas carne.
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¢Queé tipo de productos le gustaria consumir con mayor frecuencia?

Respondidas: 99  Omitidas: 1

Frutas

= rdurasr _

vegetales,...

Productos
procesados

Otro
(eapecifigue)

0%  10% 20% 30% 40% 50% G0 70% 50% 20% 100%

Figura 7. ¢ Qué tipo de productos le gustaria consumir con mayor frecuencia?

Fuente: Elaboracion propia
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4.11.8. Pregunta #ocho ¢Qué rango de precio estaria dispuesto a pagar
por una porciéon familiar de productos agricolas comestibles?
La pregunta #ocho corresponde al rango de precio que estaria dispuesto a pagar

un encuestado por una porcion familiar de productos agricolas comestibles. En la

siguiente tabla se presentan los resultados nominales.

Tabla 9. ¢ Qué rango de precio estaria dispuesto a pagar por una porcion familiar de productos agricolas comestibles?

OPCIOMES DE RESPUESTA * RESPUESTAS

[ =

']
d
]
L]
]

o8

Fuente: Elaboracion propia

Contestaron 98 personas de las cuales, 24 consideran que pagarian un precio de
€1.000,00 a €1.500,00 por una porcién familiar de productos agricolas; 42 consideran

que pagarian de €1.500,00 a ¢2.500,00; 32 personas indicaron que pagarian de
¢2.500,00 a €3.500,00.
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¢Que rango de precio estaria dispuesto a pagar por una porcion familiar de
productos agricolas comestibles?

Respondidas: 98  Omitidas: 2

de €1.000,00 a
€1.500,00

de £1.500,00 2
£2.500,00

de £2.500,00 2
€3.500,00

0%  10% 209% 304 40% EQ% a0% 70% 20% 20% 100%

Figura 8. ¢ Qué rango de precio estaria dispuesto a pagar por una porcion familiar de productos agricolas comestibles?

Fuente: Elaboracion propia, realizado
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4.11.9. Pregunta #nueve ¢En qué tipo de comercios prefiere comprar

los productos agricolas?
La pregunta #nueve indaga el tipo de plaza que acostumbran a visitar los
encuestados entre una lista ofrecida. En la siguiente tabla se presentan los resultados

nominales.

Tabla 10. ¢ En qué tipo de comercios prefiere comprar los productos agricolas?

OPCIOMES DE RESPUESTA * RESPUESTAS -
» Compra detallista, pulperias, abastecedores, minisuper, verdulerias

TOTAL a9

Fuente: Elaboracion propia

Se obtuvieron 99 respuestas, de las cuales 13 encuestados indicaron preferir
comprar en negocios detallistas como pulperias, abastecedores, minisuper, verdulerias;
55 encuestados prefieren visitar ferias y mercados locales; cuatro prefieren visitar ferias
gastrondémicas o mercados locales; 11 respondieron preferir comprar en supermercados
de venta al detalle; 16 personas indicaron que prefieren comprar en supermercados de

cadena.
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¢En que tipo de comercios prefiere comprar los productos agricolas?

Respondidas: 99  Omitidas: 1

Compra
detallista,...

Ferias y
mercados...

Mercados
gastronomico...

Supermercados
venta al...

Supermercados
de cadena

0%  10% 20% 30% 4059 509 50% T0% B0%% 90% 100%

Figura 9. ¢ En qué tipo de comercios prefiere comprar los productos agricolas?

Fuente: Elaboracion propia, realizado
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4.11.10. Pregunta #diez ¢Cual medio considera mas efectivo para
publicitar este tipo de productos?

La pregunta #diez consulta de forma general cual consideran que es el medio mas

efectivo para publicitar el tipo de productos propuestos. En la siguiente tabla se presentan

los resultados nominales.

Tabla 11. ¢ Cual medio considera mas efectivo para publicitar este tipo de productos?

OPCIOMES DE RESPUESTA *  RESPUESTAS o

Fuente: Elaboracién propia

De 98 respuestas recibidas, en 20 de ellas contestaron que el uso de pregoneros
en plaza de ferias es el medio mas efectivo para publicitar este tipo de productos; 26
respondieron que la promocién en supermercados es la mas efectiva; 52 personas
contestaron que consideran el uso de redes sociales como el medio mas efectivo para

publicitar los productos propuestos.
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¢Cual medio considera mas efectivo para publicitar este tipo de productos?

Respondidas: 98 Omitidas: 2

Pregonero en
plazas de feria

Bromocion en
supermercados

Uso de redes
sociales

0% 10% 209% 30% 40% 50% a0% 70% 80% 20% 100%

Figura 10. ¢ Cual medio considera mas efectivo para publicitar este tipo de productos?

Fuente: Elaboracion propia
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4.12. ANALISIS DE LA OFERTA

En esta etapa del estudio se analizan los diferentes componentes que afectan la
capacidad del proyecto para cumplir con los objetivos de ventas y costos asociados para

producir los flujos de efectivo necesarios para que el negocio sea viable.

4.12.1. Plan de Ventas

Para el proyecto propuesto se ha estimado un mercado potencial muy amplio,
cercano a 2,4 millones de personas, las cuales consumen alguna forma de los productos
propuestos debido a que son articulos alimenticios de primera necesidad, asi como a los
hébitos alimenticios en el pais. Por lo cual, la oferta y el consecuente nivel de ventas
estara limitada a la capacidad de procesamiento de la planta y los componentes logisticos
que se requieran para hacer llegar los productos a los puntos de venta o a los clientes

finales.

La capacidad de planta proyectada dependera de varios factores entre ellos la
cantidad de personas involucradas en el proceso de alistado y empaque; razon por la
cual la eficiencia en el proceso y la cuantificacién de las operaciones en el tiempo de
procesado son componentes que afectan de manera compuesta al total de unidades

producidas.
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A continuacion, el siguiente cuadro presenta un estimado de la cantidad de
operaciones de empaque y procesado que puede realizar la planta propuesta con diez

empleados en linea de produccion:

Tabla 12.Capacidad maxima de produccion de planta

Capacidad Maxima de produccion de planta
Eficiencia 100% Eficiencia 70%

Turno 8
1 hora horas ~ Semana 6 dias Semana 6 dias
1 Operario 15 120 720 504
10 Operarios 150 1200 7200 5040

Fuente: Elaboracién propia

El 100% de eficiencia se toma como la capacidad tedrica basica de planta
instalada. Dado que las condiciones de produccion en la realidad difieren de un 100% de
eficiencia, por motivos que van desde el factor humano, curva de aprendizaje,
mantenimiento de equipo, impericia, cuellos de botella, interrupciones no programadas,
entre otros; es conveniente definir por medio de un piloto de prueba, cuél es el grado de
eficiencia que se puede mantener, sin embargo, se estimara que la capacidad practica

maxima de la planta ronde un 70% de eficiencia.

Con base en esta informacién, se hard una proyeccion de la oferta para los
préximos cinco afios si las condiciones de produccién se mantienen iguales; se estima
un crecimiento econémico de 3.6% de acuerdo con las proyecciones macroeconémicas

dadas por el BCCR, y una inflacién anual de 3%.
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Tabla 13. Ingresos anuales proyectados

Ingresos anuales

Afo Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Unidades vendidas semanales 5.040 5.544 6.098 6.708 7.379
Ingresos anuales ¢ 393.120.000 ¢ 432.432.000 @ 462.702.240 @ 495.091.397 @ 529.747.795

¢ 393.120.000 @ 432.432.000 @ 462.702240 @ 495.091.397 @€ 529.747.795
Total Ingresos

Fuente: Elaboracién propia

A partir de los datos calculados en la tabla anterior, se observan las ventas anuales
proyectadas para los proximos cinco afos, asi como la cantidad de unidades vendidas.
Se calcula que en el primer afio se venderan ¢393 millones y que para el quinto afio se

alcancen ventas brutas de #529 millones.

4.12.2. Control de Inventario

Se recomienda llevar un sistema que permita el planeamiento, la buena gestiéon y
el control de inventario para la planta y las ventas. Este factor es critico ya que los tiempos
de transporte, almacenaje y empaque deben reducirse al minimo, ya que la eficiencia en
el proceso permite reducir los costos variables durante la produccién; asi también, la
adquisiciéon de la materia prima, el volumen necesario para realizar la tarea de alistado y
el despacho de los productos para la venta deben planificarse y controlarse por medio de
un sistema informético que incluya control en recepcion, el etiquetado y posterior

seguimiento hasta las ventas.

Existen diversos sistemas ERP en el mercado, tanto propietarios como de software
libre que permiten integrar distintos modulos y brindan escalabilidad a la operacion. Los

sistemas de software de Gestion Empresarial ERP, como Odoo, permiten integrar las
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operaciones de produccion y ventas, utilizando equipos convencionales de computo y
adaptando otros periféricos que facilitan el manejo de inventarios, como lectores de

codigos QR, cddigo de barras y equipos PoS de forma nativa.

El sistema informético permite llevar control de cada una de las etapas de
produccion, proceso y ventas de forma conjunta, evitando mantener datos y archivos

fisicos que pueden afectar la productividad y el desempefio de la parte administrativa.

Los equipos PoS existen en una gran variedad de modelos y marcas en el
mercado, se componen basicamente de un PC de escritorio regular al que se adaptan
diversos periféricos segun lo requiera el local; asi, un PoS en ventas puede tener caja
registradora para llevar control de efectivo, un lector laser de codigos, unidades lectoras
de tarjeta con banda magnética; también existen algunos con balanzas integradas e
impresoras para recibos y etiquetas. Los modelos mas basicos se encuentran en el
mercado costarricense desde €300,000 cuentan con PC de escritorio, lector laser e

impresora térmica; asi como modelos mas sofisticados que rondan ¢800,000.

De acuerdo con el enfoque de gestion de riesgo cuantitativo, se recomienda
mantener un 10% de las ventas pronosticadas para evitar problemas de quiebre de stock
siguiendo la recomendacion tedrica cercano al 85% de la capacidad de produccién como

margen de operacion para evitar faltantes.

Durante el proceso productivo conviene realizar analisis de inventario y las
posibles causas de los quiebres de stock, ya que el negocio se espera trabaje por rotacion
de productos y no por demanda del cliente. Las posibles causas que pueden afectar al

proyecto pueden ser falla en prondstico de ventas, retrasos de entrega, problemas con
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proveedores, alteraciones en la demanda, entre otros. Debido a que estas causas son

circunstanciales, no pueden preverse ni cuantificarse durante la evaluacion del proyecto.

4.12.3. Analisis de Localizacion

Decidir la localizacion de un proyecto tiene impacto a largo plazo, ya que puede
afectar negativamente la rentabilidad del mismo en el tiempo, por lo que la decision debe
enfocarse a maximizar los beneficios econdmicos con base en los objetivos del proyecto.

La localizacion elegida debe otorgar la mayor rentabilidad.

Dada la naturaleza de los productos por comerciar, es conveniente la cercania a
los proveedores o, en su defecto, la existencia de vias de comunicacion que permitan
transporte eficiente y reduccion de costos en la funcion logistica a los clientes finales o

puntos de ventas.

La rentabilidad y conveniencia de la localizacion por escoger, debe tomar en
cuenta la infraestructura vial para movilizar insumos, productos finalizados para la venta,
el transporte de los trabajadores y los servicios necesarios para la buena marcha del
negocio. También se debe tomar en cuenta restricciones en el uso de suelo de los
gobiernos locales y los costos asociados a la produccion en la zona, como patentes,

permisos y canones.

Finalmente, la disponibilidad de la mano de obra y servicios de comunicacion

deben ser factores medulares al elegir la localizacion.
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4.12.4. Ubicacion de la Empresa

De acuerdo con la teoria que describe el proceso de definir la ubicacion del
proyecto, después de definir una macrozona de las posibles para emplazar la planta, la
eleccion de la microzona debe ser analizada con base en las ventas que presenten entre

ellas y que maximicen los flujos de caja del proyecto y por ende, la rentabilidad del mismo.

Dado que la zona de atencion del proyecto es el Valle Central de Costa Rica, se
puede definir la macrozona por si sola; el proyecto bien puede emplazarse en el mismo
centro urbano del valle citado, en las zonas periféricas. Debido a que la mayor cantidad
de personas viven en la zona central y la mejor calidad de servicios urbanos y
tecnoldgicos se concentran en el Valle Central, es mas conveniente decantarse por esta

microzona.

El andlisis de la ubicacion en la realidad nacional requiere de analisis detallado
debido a los problemas de vialidad en la zona central del Gran area metropolitana (GAM),
por ello, la ubicacion no escapara de las afectaciones regulares y eventuales de la zona.
Una forma de atender esta problematica es visualizar en el mediano y largo plazo las
zonas que tienen proyectos en desarrollo y cuentan con acceso a diversos sistemas de
transporte, como carreteras de acceso, enlace con autopistas existentes, acceso al
transporte de carga ferroviaria, facilidad de acceso a puertos y aeropuertos. Todos estos
factores impactan en la rentabilidad del transporte de los fletes de materia prima desde

proveedores a planta.
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4.12.5. Tamafio de la Planta
El tamafio de la planta debe estar relacionado con el tamafio de la produccion del

proyecto y si el mismo atendera una demanda creciente o demanda constante.

Para un proyecto de demanda constante, el tamafio puede definirse para atender
un volumen productivo de poca variacion. Si se piensa atender una demanda creciente
se debe analizar la necesidad de aumentar la planta en el corto y mediano plazo para
atender el aumento de la capacidad productiva. Sin embargo, esta variable debe definirse
previamente, ya que puede conllevar plantas con capacidad ociosa que afectan los
margenes de utilidad, debido a que los costos fijos seran altos en todo momento y la baja

produccion no permitird reducir los costos variables.

El giro de negocio del proyecto requiere modificaciones pequefias sobre el
producto en bruto; por lo que un espacio mediano para diez personas en labores de
alistado, una oficina para tres personas en un area administrativa , otra para dos personas
encargadas de transporte (funcién de recoleccién y entrega) y dos personas en labores
de miscelaneo. Adicionalmente, debe contar con area comun para la convivencia del
personal y comedor, dos bloques de servicios sanitarios diferenciados para planta de
produccion y para area administrativa, asi como un area de almacenaje y zona de carga

y descarga de mercaderia.

El tamafio minimo de la planta para cubrir estas necesidades es de 100m? en zona

industrial con area de carga y descarga, estacionamiento para cinco automoviles minimo.

En el mercado se encuentran en alquiler edificaciones de uso mixto industrial y

comercial con areas variables y precios también variables; se encuentra un caso de
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bodega en condominio industrial en Santo Domingo de Heredia, con 262m? que se
aproximan a $2,000.00 mensuales de alquiler mas cuota de mantenimiento del
condominio de $300 mensuales. Esta oferta es la que mas se asemeja por las

caracteristicas del local.
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4.13. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD LEGAL

A continuacion se analiza y definen los requerimientos legales necesarios para
establecer una empresa en Costa Rica. Se hara una revision de la normativa vigente que
afectan las distintas etapas del proyecto, desde su origen, implementacion y operacion

del mismo.

4.13.1. Aspectos legales para la creacidon de laempresa

Para el proyecto propuesto, se analizaron varias opciones y se considera que la
mas conveniente es inscribirla como Sociedad Andénima y realizar sus operaciones
comerciales bajo esta clasificacién. Deberan completarse todos los tramites y cumplir los

requisitos necesarios para conformarla como tal.

La sociedad que se constituya estara regida por la ley # 3284, referente al Codigo
de Comercio costarricense. Los requisitos para inscribir una sociedad anénima vienen
dados en el articulo 104 del mismo cddigo, “La formacion de una sociedad andnima”,
aplicandose todos y cada uno de sus articulos, sin excluir la aplicacién de los demas

titulos si asi procediere.

El capital social de dicha sociedad se dividird en acciones comunes.

Ante el registro de marca de comercio, se inscribira como “Productos Agricolas

San Rafael S.A.” quedando bajo la proteccion de la ley que ampara este registro.

4.13.2. Constitucion de la sociedad
Para que el proyecto pueda establecerse como Sociedad Anénima, debe cumplir

con toda la tramitologia para su formacién y constitucién. Segun lo norma el articulo 104
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del Codigo de Comercio, es necesario contar con al menos dos socios que suscriban una

accion cada uno,

La sociedad anonima puede constituirse por medio de escritura publica, o bien por
fundacion simultanea; la misma ha de contener el valor nominal, la naturaleza, el tipo de
acciones y como se divide el capital social. Para inscribir la sociedad anénima es
indispensable contar con cada uno de los requisitos del Codigo de Comercio, enunciado

a continuacion:

1. Pago de derechos; es un porcentaje del capital social.

2. Publicacion del edicto de constitucion de sociedad (a la escritura se le debe de
aportar una copia del comprobante de pago del edicto)

3. Presentacion al departamento del Diario del Registro.

4. Cuando la escritura de constitucion es devuelta debe traer las citas de
inscripcién, Tomo, Folio, Asiento y la cédula juridica.

5. Inscripcién la empresa como persona Juridica en la Direccibn General de
Tributacion directa (Departamento de Registro Unico del contribuyente) para
este trdmite es necesario llenar el formulario D140, el cual debe ser firmado
por el representante de la empresa en caso de ser mas de un representante,
un formulario por cada representante.

6. Posteriormente, se deben de sacar los Libros Contables y de Actas lo cual se
hace en la misma direccion, en el Departamento de Libros, se debe de llenar
la formula F47, luego los libros son devueltos con el sello respectivo del

Departamento.
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4.13.3. Direccion General de Tributacion

Para que la sociedad quede inscrita como Contribuyente Tributario, se debera

tramitar en las oficinas de las Administraciones Tributarias, completar la férmula D-140,

con los requisitos generales, asi como los especificos por actividad, segun correspondan.

A continuacion, se presentan los requisitos por presentar:

a) Presentar el formulario D-140 "Declaracion de Inscripcién, Modificacion de

Datos y Desinscripcién, Registro Unico de Contribuyentes" completo, sin

tachones ni borrones.

b) Si el tramite es solicitado por una persona juridica, entonces debe

presentar:

Cédula Juridica, en original y fotocopia simple; o bien una
fotocopia certificada por un notario publico.

Certificacion de personeria juridica, emitida por el Registro
Publico o por un notario publico, con una antigiedad no mayor
a los 3 meses contados a partir de su expedicién. En ella debe
acreditarse la vigencia de la representacion legal, asi como el
tipo de actuacion — conjunta o separada — y el poder que
ostenta — generalisimo con o sin limite de suma, general, u
otro.

Cédula de identidad del representante legal, en original y
fotocopia simple; o bien fotocopia certificada por un notario

publico.
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Para la inscripcion de representantes legales de personas juridicas los requisitos

generales corresponden:

1- Formulario de “Informacién representante legal y otros” debidamente
completadas, siendo una hoja por cada representante legal
2- Ceédula de identidad del gestor

3- Certificacion de personeria juridica

La legalizacion de los Libros Contables deberd completarse los siguientes

requisitos:

a) Formulario D-140 con el sello de tramitado por la Direccion de Tributacion.
b) Formulario "Solicitud Legalizacion de Libros" completo.
c) Presentar el juego de libros que corresponda en cada caso.

d) Aportar los timbres correspondientes:

4.13.4. Legislacion laboral
Los derechos y obligaciones de los trabajadores y patronos en el desempefio de
cada puesto estan regulados en el Codigo de Trabajo de Costa Rica, segun los Principios

Generalmente Aceptados, como lo indica el articulo 74 de la constitucion.

El patrono es toda persona fisica o juridica, particular o de derecho publico que
emplea los servicios de otra u otras personas. El trabajador es toda persona fisica que
presta servicios materiales, intelectuales o ambos géneros, la relacion laboral es expresa

en un contrato de trabajo expreso o implicito, verbal o escrito, individual o colectivo.
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El contrato de trabajo es escrito, en él se contemplan todas las normas y
obligaciones que deben respetarse en la empresa, su desempefo y las obligaciones a

las que esta adherido.

Para efectos de aumentos de pago de honorarios se considera tanto el trabajo

realizado, como los aumentos de salario de acuerdo con lo estipulado por la ley.

La Ley del Codigo de Trabajo es de orden publico y a sus disposiciones se sujetan
todas las empresas, explotaciones o establecimientos, de cualquier naturaleza que sean
publicos o privados, existentes o que en el futuro se establezcan en Costa Rica, lo mismo

gue todos los habitantes de la Republica, sin distincion de sexo y nacionalidad.

4.13.5. Pdliza de Riesgos del Trabajo

Para todo patron es requisito contar con una pdliza individual de Riesgos del
Trabajo. Este tipo de pdliza brinda al trabajador el pago de una suma relativamente
pequefia, en caso de que ocurra un accidente, o enfermedad laboral que sufran por causa
del trabajo o en el mismo. El seguro brinda asistencia médico- quirlrgica, hospitalaria,
farmacéutica y de rehabilitacion. También se conceden indemnizaciones por muerte y

por incapacidad temporal y permanente.
Para optar por dicho seguro es requisito proporcionar la siguiente informacion:

» Copia de la cédula fisica o juridica.
» Copia de la personeria juridica que no tenga mas de tres meses de emitida o
el acta de constitucion de personeria juridica con menos de un afio.

» Fotocopia de la cédula del apoderado generalisimo.
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*  Nombre, numero de cédula, ocupacion, salario de cada una de las personas
contratadas y estimacion de las personas por contratar.

* Solicitud de emisiébn con los datos que son requisitos y firmada por el
Asegurado generalisimo (debe indicarse la relacion existente entre el firmante

y la empresa)

4.13.6. Patente Municipal

Para poder optar por una patente municipal, es necesario llenar dos formularios,
la solicitud del permiso de patente y la declaracién jurada. Por lo cual serd necesario
adquirir dichos documentos en la municipalidad de Santo Domingo de Heredia, por ser

esa la zona donde se desea establecer la planta de produccion.

Se deben presentar los siguientes requisitos:

a) Llenar el formulario de la Municipalidad; en donde se indique como minimo:
nombre o razon social del solicitante, descripcion de la actividad, direccion,
namero de teléfono, numero de fax, correo electrénico, apartado postal y
lugar para notificaciones. En caso de sociedades andnimas debe indicar, el
nombre de su representante legal y su domicilio social.

b) El solicitante y el propietario del inmueble deben estar al dia en la
cancelacién de las tasas e impuestos municipales. En este punto se incluyen
el pago de permisos de construccion, por lo que en el caso de que no existan
los mismos o se hallan alterado en el sitio las construcciones aprobadas por

la municipalidad, la solicitud no se puede tramitar hasta tanto el propietario
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d)

f)

9)
h)

j)

del inmueble no se encuentre a derecho con sus obligaciones con la
municipalidad.

Certificado de uso del suelo aprobado, para la ubicacion de la actividad
emitido por la unidad competente debidamente autorizada de la
Municipalidad de Santo Domingo.

Copia de la cedula de identidad si es una persona fisica. En el caso de
sociedades mercantiles, copia de cedula juridica, copia de cedula de sus
representantes y personeria juridica vigente, con no mas de un mes de
emitida.

Copia del Permiso Sanitario de Funcionamiento emitido por el Ministerio de
Salud, constancia de no requerirse este requisito o referencia a la normativa
correspondiente de exencidn del requerimiento de acuerdo a lo definido en
el decreto correspondiente.

Copia de la Pdliza de Riesgos del Trabajo o exoneracién de la misma
emitida por el Instituto Nacional de Seguros.

Copia del Plano Catastrado donde se pretende desarrollar la actividad.
Contrato de arrendamiento o documento que demuestre que la persona
fisica o juridica tiene derecho de usar el local.

En caso de actividades temporales se debera aportar los requisitos
establecidos conforme al presente articulo, para aprobacion de la patente
respectiva; y otros establecidos por leyes especiales, como polizas, pago
impuesto espectaculos publicos, plan de emergencia o evacuacion, entre
otros.

Cualquier otro que las leyes y reglamentos especiales exijan.
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En caso de que la actividad sea industrial, el interesado debe aportar ademas de

los requisitos anteriores, lo siguiente:

k) Plan de Gestibn Ambiental, aprobado por la SETENA.

) Plan de Vialidad, aprobado por el Ministerio de Obras Publicas y
Transportes.

m) Clasificacion de tipo de industria emitida por el Ministerio de Salud y permiso
correspondiente.

n) Cualquier otro que las leyes y reglamentos especiales exijan.

Acorde al articulo 3ro del reglamento de para el otorgamiento de patentes de la

Municipalidad de Santo Domingo de Heredia, se cita a continuacion:

a) Industria: se refiere al conjunto de operaciones materiales ejecutadas para
extraer, transformar o manufacturar uno o varios productos, incluye el
procesamiento de los productos agricolas y la transformacion mecanica o
guimica de sustancias organicas o inorganicas en productos nuevos,
mediante procesos mecanizados o no en fabricas, establecidas conforme
al Plan Regulador del canton de Santo Domingo. Implica tanto la creacién
de productos como los talleres de reparacion y acondicionamiento de
cualquier tipo (Mecanicos, pintura o transformacién de productos).
Comprende la extraccion y exploracion de minerales metalicos y no
metalicos, en estado sdlido, liquido o gaseoso; la construccion, reparacion
o demolicion de todo tipo de edificios, instalaciones y vias de transportes,

las imprentas, las editoriales y los establecimientos similares. En general,
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se refiere a mercaderias, construcciones y bienes muebles e inmuebles.
Estaran excluidas del impuesto, aquellas actividades que estén exentas por
alguna ley especifica.

b) Comercio: comprende la compra y venta de toda clase de bienes,
mercaderias, propiedades, titulos valores, monedas y otros. Ademas, los
actos de valoraciéon de los bienes econdmicos, segun la oferta y la
demanda, tales como casas de cambio, comisionistas, agencias corredores
de bolsa, instituciones bancarias y de seguros, salvo las estatales,
instituciones de crédito y, en general todo lo que involucre transacciones de
mercado de cualquier clase. Finalmente, incluye los establecimientos de
servicios de restaurante, cantina, recreo y esparcimiento en general.

c) Servicios: Comprende los servicios prestados al sector privado, al sector
publico, o ambos que sean atendidos por organizaciones 0 personas
privadas. Comprende entre otros el transporte, almacenaje, las
comunicaciones, los establecimientos de enseflanza privada y el

esparcimiento.

4.13.7. Permiso Sanitario de Funcionamiento.

Acorde con los estatuido en el Reglamento General para Autorizaciones y
Permisos Sanitarios de Funcionamiento Otorgados por el Ministerio de Salud, decreto
ejecutivo N° 39472-S, se debe contar con el permiso de funcionamiento antes del inicio
de operaciones; el mismo es otorgado por el Ministerio de Salud y sera requisito para
poder obtener las patentes municipales. Segun el articulo cinco de la misma ley, se enlista

la clasificacion de las actividades comerciales, industriales y de servicios en tres
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categorias segun su nivel de riesgo ambiental y sanitario: A (alto riesgo); B (moderado
riesgo) y C (bajo riesgo). Con base en la Tabla | anexa a la misma ley, para el presente

proyecto es categoria B.

El articulo 12 del Reglamento en mencidén sefiala que “el tramite de los permisos
sanitarios tendra un costo cuyo pago se realizara en dolares americanos o su equivalente
en moneda nacional, segun el cambio de tipo oficial, y ha de ser reinvertido en los
programas o actividades del ministerio de Salud. Para los proyectos del grupo de riesgo
Tipo B, se establece una tarifa de $50, con la salvedad de las consideradas Micropymes

cuya tarifa es $20 sin importar el grupo de riesgo.

El articulo 13 del mencionado decreto establece que “las personas fisicas o
juridicas publicas o privadas que soliciten permisos sanitarios de funcionamiento,
habilitacion, acreditacion, autorizacibn o renovacion, para funcionamiento de
establecimientos, deberan cancelar previamente el importe correspondiente establecido

en dicho Reglamento.

El articulo diez del Reglamento de Registro Sanitario de Establecimientos
Regulados por el Ministerio de Salud, decreto ejecutivo N° 32161, sefala literalmente “los
administrados, conforme a sic) las disposiciones contenidas en el articulo 48 Bis a (sic)
la Ley Organica del Ministerio de Salud, deberan presentar el comprobante del depdsito
bancario, para que la autoridad de salud proceda al registro de su actividad, como acto
previo al estudio de su expediente para determinar si se otorga el permiso, autorizacion,
habilitacion, acreditacion, o la respectiva renovacion para el funcionamiento de su

establecimiento”.
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Conforme con el mismo reglamento, se sefiala en el articulo 16 que todo
establecimiento debe cumplir con el formulario unificado de solicitud de permiso sanitario
de funcionamiento y en caso de estar conectados al sistema de alcantarillado sanitario,
deberan contar con la aprobacion del udltimo reporte presentado ante el Instituto

Costarricense de Acueductos y Alcantarillados.

Caso contrario, si el ente administrador del sistema de alcantarillado sanitario no
es el AYA debera cumplir con los parametros para el vertido que establece el Decreto

Ejecutivo N° 26042-S-MINAE.

El Ministerio se reservara el derecho de solicitarle al interesado los requisitos
legales fundamentados técnicamente en lo que estime conveniente para cada caso en

particular.

4.13.8. Impuesto sobre la renta

Para la declaracion del impuesto sobre la renta es necesario cumplir con lo
establecido en el formulario D-101, Declaracion Jurada del Impuesto sobre la Renta;
proporcional al monto de los Ingresos Brutos declarados para el calculo del Impuesto
sobre la Renta. A las actividades lucrativas les corresponde a un gravamen que oscila

entre el 10,00% y el 30,00% segun el volumen de ingresos netos percibidos.

Si la inscripcion de la persona Juridica se realiza en forma presencial, se debe
presentar con el documento de constitucion de la sociedad que no exceda el plazo
maximo de 30 dias naturales, contados a partir de la fecha de inscripcion que consta en
el Registro Nacional, se podra presentar el original y una fotocopia legible de la escritura

de constitucion, la cual debera ser confrontada por el representante tributario o en su
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defecto se podra presentar una copia debidamente certificada. En caso de realizarse en
linea, la Persona Juridica lo hara por medio de la herramienta Tribunet, la declaracion
tendra requisito el ser enviado en un plazo maximo de diez dias habiles, por medio del
correo electronico: infoyasistencia@hacienda.go.cr haciendo referencia al numero de

formulario presentado y la fecha de recepcion.

Con respecto a la disponibilidad de los formularios D-140 y hojas de detalle se
deberan imprimir en tramites del RUT desde el sitio web del Ministerio de Hacienda
disponible en la seccion de “Servicios Tributarios”, asi como las hojas de detalle con la

indicacion del representante legal o apoderado.

4.13.9. Diagrama de flujo de la Tramitologia para establecer una
Empresa en Costa Rica
Basandose en el documento Formalizacion de empresas en Costa Rica del
Ministerio de Economia Industria y Comercio (MEIC 2018, p. 15) se resume en un
diagrama la tramitologia por seguir para el establecimiento de una empresa en Costa

Rica.
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Tramites para el establecimiento de una empresa en Costa Rica
Tramites no obligatorios

[_empresa uridica |08

Requisitos adicionales
segun actividad y tamafio

del proyecto

Tramites obligatorios
~Conexion al Sistema

... @@ de alcantarillado
ey g Do ds st
funcionamiento
| Certificacion de
cumplimiento con

I | reglamento de B PM
l Patente municipal

Productos alimenticios,
medicinales, naturales y otros

___________________ : Registro Sanitario |

Cddigo de barras

Figura 11. Tramites para el establecimiento de una empresa en Costa Rica

Fuente: MEIC 2018, p. 15

4.13.10. Uso de la plataforma Crearempresa.co.cr para la inscripcion de
empresas
Actualmente existe una plataforma para que ciudadanos y notarios puedan realizar
trAmites de inscripcidn y puesta en marcha de una empresa. CrearEmpresa es un sitio
web mediante el cual se pueden inscribir e iniciar las empresas, completamente en linea,
desde cualquier equipo de computo con acceso a internet. Dicha plataforma tecnolédgica
permite la interconexion de distintas instituciones, la simplificacion del tramite y el acceso

del ciudadano bajo el esquema de una ventanilla Unica (Gobierno Digital, 2018).
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4.14. ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y ORGANIZACIONAL

Mediante el estudio administrativo y organizacional se definen las caracteristicas
del personal que requerira para la puesta en marcha y operacién del negocio, la jerarquia
y responsabilidades asociadas a la estructura del negocio, las dinamicas con
proveedores externos de servicios, las funciones de cada uno de los trabajadores, las
calificaciones requeridas de acuerdo con sus funciones y consecuentemente la
remuneracion de los trabajadores en funcion de sus tareas, responsabilidades,

experiencia, entre otros factores.

Al conocer las necesidades de personal y sus funciones se puede estimar los
requerimientos en cuanto a instalaciones fisicas para la puesta en marcha del negocio y
los costos asociados a inversion en infraestructura, o los gastos de arrendamiento cuando

asi se requiera.

4.14.1. Postura Estratégica
Dadas las caracteristicas con las que cuenta el emprendimiento propuesto, se

puede definir la postura estratégica que se considera conveniente.

Haciendo una evaluacion general de la Fortaleza Financiera (F.F.), el
emprendimiento no es particularmente solvente y trabajara con un alto nivel de
apalancamiento. La Fortaleza del Sector (F.S.) se puede analizar con base en las
dindmicas descritas por el diamante de Porter; para el pais, el sector agro alimentario es
muy fuerte, en él se encuentran muchos competidores con una oferta amplia, y un
mercado con una demanda constante debido a las costumbres de alimentacion de los

consumidores. La Estabilidad del Entorno (E.E.) se prevé como muy estable, ya que el
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pais cuenta con buenos indicadores econdémicos internos, estabilidad politica y un marco
legal robusto. Cabe mencionar que la economia se encuentra ampliamente integrada con
mercados externos pero la demanda es suplida en mayor parte por producto local. Las
Ventajas Competitivas (V.C.) del emprendimiento ya descritas en el analisis FODA,
indican que la empresa encuentra un mercado de amplia demanda, con muchas
oportunidades de ofertar diversos productos con alto valor afiadido por medio de la
diferenciacion, y una tendencia del sector mas lucrativo del mercado a buscar productos

novedosos y convenientes.

rr

VC FS

EE
Diagrama de postura estratégica

Figura 12. Diagrama de postura estratégica

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con las caracteristicas del emprendimiento, se puede tomar una
posicién estratégica competitiva, ya que se cuenta con una ventaja competitiva en un

sector fuerte de la economia, existe estabilidad en el entorno y debilidad financiera.
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4.14.2. Nombre de la empresa:
El nombre del emprendimiento se ha elegido para toda la linea de productos, con
opciones de definir nombres especificos para cada linea en el futuro conforme se vaya

ampliando la oferta.

El nombre del emprendimiento es Productos Agricolas San Rafael, es nombre
genérico de marca y busca apelar a la idea de satisfacer las necesidades de alimentacion

basicas.

El significado del nombre de la empresa es el lugar de origen del emprendedor,
nombre que resulté llamativo, ya que en Costa Rica existen muchas localidades con este
nombre, logrando un efecto de identificacion y reconocimiento como producto local con

raices autoctonas.

4.14.3. Estructura Organizativa
Con base en las necesidades basicas del emprendimiento y el volumen de

produccion, se establecen los requerimientos minimos de la organizacion.

Se requiere un administrador general encargado de la buena marcha de la
produccion en planta, manejo del personal y remuneraciones, asi como de la parte
comercial y administracion de los flujos de caja; a su vez contara con una persona que le
asista en sus labores y sirva de conexidn entre las distintas posiciones dentro del negocio,
se encargara también de recibir comunicaciones y llevar una agenda de los compromisos
y obligaciones internas. Una persona adicional encargada de labores de oficinista que

ejecute labores de registro, gestion de informacion y que presente los datos para su
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analisis cuando sea requerido. Este personal corresponde a labores administrativas y

comerciales enteramente.

En planta, se considera que existen labores de produccion y de transporte
diferenciadas. Para la linea de produccion se requieren al menos diez personas que
procesen los productos alimenticios y tengan capacitaciones basicas en el manejo y
preparacion de alimentos, con sus respectivos atestados de una entidad que los respalde.
Los transportistas constituyen una de las funciones medulares, ya que seran la conexiéon
entre los proveedores que no despachen producto y la planta, asimismo, se encargaran
de llevar los productos a los distintos puntos de distribucion y ventas. Dada la naturaleza
del negocio, deberdn manejar equipos de carga media y contar con sus respectivas

licencias, asi como un record impecable de sus funciones.

Se requerira a su vez de dos personas con funciones varias, descritas como
miscelaneos quienes se encargaran de labores de limpieza, almacenaje, asistencia en
labores de carga y descarga y cualquiera otra que sea requerida por el personal

administrativo.

Las funciones de soporte y gestion informatica se tercerizaran conforme sean
requeridas, asi como las funciones contabilidad, de seguridad y monitoreo de planta. Esto

para lograr un manejo eficiente de los recursos y evitar capacidad ociosa del personal.

4.14.4. Organigrama de la empresa
A continuacion, se presenta un esquema del organigrama de los trabajadores de

Productos Agricolas San Rafael:
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Administrador

de planta
. Asistente
Oficinista ejecutivo
| |
- Personal de : )
Transportistas planta Miscelaneos

Figura 13. Organigrama de la empresa

Fuente: Elaboracion propia

4.14.5. Politica Salarial
En la tabla que se presenta a continuacion, se enlistan los puestos descritos para
el emprendimiento, el salario mensual de cada uno de ellos, la suma mensual de la

planilla, las cargas sociales y provisiones, el total mensual y anual referente a salarios.
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Tabla 14. Tabla de incrementos salariales proyectados (todos los montos en colones)

Puesto laboral
Licenciado Uniwersitario (Administrador)
Oficinista
Asistente ejecutivo TMED
Transportista, chofer (2)
Operadores de planta, asistente de cocina (10)
Miscelaneo / Limpieza (2)
Salario bruto
Total de salarios
Cargas sociales 26,33%
Provisiones
Provisiones 26,15%
Monto total

Fuente: Elaboracion propia

Incrementos salariales proyectados

Mensuales

644.689,30
323.028,23
355.847,32
579.369,96
2.844.488,40
600.511,58
5.347.934,79
5.347.934,79
1.408.111,23

1.398.484,95
8.154.530,97

Afio 1

7.736.271,60
3.876.338,76
4.270.167,84
6.952.439,52
34.133.860,80
7.206.138,96
64.175.217,48
64.175.217,48
16.897.334,76

16.781.819,37
97.854.371,61

Afio 2

8.037.986,19
4.027.515,97
4.436.704,39
7.223.584,66
35.465.081,37
7.487.178,38
66.678.050,96
66.678.050,96
17.556.330,82

17.436.310,33
101.670.692,11

Afio 3

8.351.467,65
4.184.589,09
4.609.735,86
7.505.304,46
36.848.219,54
7.779.178,34
69.278.494,95
69.278.494,95
18.241.027,72

18.116.326,43
105.635.849,10

8.677.174,89
4.347.788,07
4.789.515,56
7.798.011,34
38.285.300,11
8.082.566,29
71.980.356,25
71.980.356,25
18.952.427,80

18.822.863,16
109.755.647,21

211

9.015.584,71
4.517.351,80
4.976.306,66
8.102.133,78
39.778.426,81
8.397.786,38
74.787.590,15
74.787.590,15
19.691.572,49

19.556.954,82
114.036.117,45

Para el calculo de la tabla anterior, se utilizan los valores de referencia del

Ministerio de Trabajo para el 2018, utilizando los salarios base mensuales para cada

trabajador, considerando el aumento anual salarial igual a la inflacion esperada para el

horizonte de evaluacién; adicionalmente se calcularon las cargas sociales y provisiones

de ley.
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4.15. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD FINANCIERA

En el apartado del estudio de factibilidad financiera se utilizan métodos
cuantitativos para evaluar si el proyecto es factible financieramente o no; se inicia
realizando el célculo del Valor actual neto (VAN) y Tasa interna de retorno (TIR) como

indicadores de dicha vialidad.

Para realizar el calculo de estos indicadores se proyectaron los estados financieros
de la compafia, en un periodo limitado de cinco afios; ademas, se estimaron las
ganancias que se obtendrian del proyecto, con base en los estados financieros

proyectados y al flujo de efectivo proyectado.

4.15.1. Metodologia de célculo

Para el emprendimiento propuesto se han proyectado los ingresos, gastos de
inversion y costos asociados durante cada uno de los afios del andlisis, con el fin de
obtener las proyecciones financieras como insumo principal. Todos los montos se

calculan en colones.

Utilizando un sistema de hojas de calculo electronico o spread sheets, se calculan
las proyecciones financieras con la informacion basica del negocio, como informacion de
proveedores, costos, variables econémicas, entre otras. Esta informacion se incluye en
las hojas electrénicas, asi como las principales formulas, parametros y calculos

necesarios para llegar a los resultados.

La estructura de las hojas de calculo utilizadas consta de dieciséis pestafias o tabs,

de las cuales se enumeran a continuacion: 1. Resumen; 2 Escenario Normal; 3. Flujo
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Resumido Escenario Normal; 4. Punto Equilibrio Escenario Normal; 5. Analisis Dupont;
6. Escenario Optimista; 7.Flujo Resumido Escenario Optimista; 8. Punto de Equilibrio
Escenario Optimista; 9. Escenario Pesimista; 10. Flujo Resumido Pesimista; 11. Punto
de Equilibrio Pesimista; 12. Tasa de Redescuento; 13. Tabla de Amortizacion financiera;

14. Tabla de Depreciacion; 15. Tabla de Inversion Inicial; 16.Calculo Salarial.

Después de incluir los datos basicos del proyecto, las hojas electronicas realizan
calculos matematicos para presentar las proyecciones financieras para cada una de las
distintas etapas; estas mismas, se resumen en la primera hoja electronica para un facil
analisis y entendimiento de la informacion financiera y asi realizar la interpretacién final

respecto a la vialidad del proyecto de forma razonada.

4.15.2. Resumen de las Proyecciones Financieras
La hoja namero uno, “1. Resumen” muestra una sintesis de las proyecciones
financieras, a partir de las cuales se obtiene el monto global de la inversion inicial, la que

asciende a ¢£39.513.159.

Esta misma hoja de calculo, presenta datos relacionados con los ingresos, costos
de fijos y variables de operacion, asi como los gastos proyectados, utilizando una base

anualizada de 0 a 5 afnos.

4.15.3. Plan de Inversiones

Utilizando la informacion obtenida del estudio técnico, el estudio legal y el estudio
administrativo y organizativo se estima el total de la inversion inicial. Estos mismos
estudios brindan informacion del monto necesario para la apertura del negocio y el primer

semestre de funcionamiento después de la puesta en marcha.
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Segun los calculos, la inversion inicial para el emprendimiento se estima en
¢39.513.159 la cual incluye montos por equipos, vehiculos, equipo de oficina, equipo de
cocina, legalizaciones y mercadeo. Los costos fijos se relacionan con la administracion y
apoyo al funcionamiento del negocio, también conocido como gastos operacionales y

administrativos.

En la siguiente tabla se detalla el monto de la inversién inicial total:

Tabla 15. Tabla resumen inversion inicial

Inversién Inicial
Activos no corrientes

Vehiculos 18.000.000
Equipo de cocina 4.688.280
Mobiliario, equipo

de oficina, equipo 7.702.557
de cocina

Total activos no

) 30.390.837

corrientes

Activos corrientes
Constitucion S.A 250.000
Patente Comercial 25.000
Poliza de trabajo 1.341.262
Registro de
nombre y marca 75.000
comercial
nglnlstros de 1.210.380
oficina
Inventario 4,084.200
$um|nlstros de 136.480
limpieza
Totql de activos 7122322
corrientes

Capital de Trabajo
Aprovicionamiento

L . 2.000.000

Administrativo
Total _capltal de 2.000.000
trabajo

TOTAL INVERSION INICIAL 39.513.159

Fuente: Elaboracion propia
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4.15.4. Proyeccion de Ventas

Basados en la informacién basica de la capacidad de produccion, se estima el total
de ventas anuales a partir de la cantidad de unidades vendidas por semana. De esta
forma se realiza la proyeccion de las ventas anuales para un horizonte de cinco afios
proyectando un aumento de la produccion anual de 10% de forma acumulativa a partir

del primer afio.

Tabla 16. Tabla de ingresos anuales, escenario normal

Ingresos anuales

Afo Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Unidades vendidas semanales 5.040 5.544 6.098 6.708 7.379
Ingresos anuales 262.080.000 288.288.000 308.468.160 330.060.931 353.165.196
262.080.000 288.288.000 308.468.160 330.060.931 353.165.196

Total Ingresos

Fuente: Elaboracion propia

En un apartado posterior, se analiza el impacto financiero en escenarios
sensibilizados. Se proyectan las ventas sobre escenarios optimista y pesimista mas
probables, esto con el fin de determinar el comportamiento financiero del emprendimiento

al estresar las variables de rentabilidad.

4.15.5. Plan de costos operacionales

En el plan de operaciones se describe la informacién de las inversiones necesarias
para que el proyecto dé inicio. Para cuantificar los costos es necesario especificar los
equipos e insumos utilizables, para posteriormente cuantificar los costos. A partir de esta
informacion se pueden estimar los costos fijos y variables del proyecto para la produccion

estimada para el nivel de ventas descrito.
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El presupuesto de gastos permite estimar el capital de trabajo, entendido como el
monto minimo necesario para mantener en funcionamiento el proyecto durante un
periodo de tiempo. Es de vital importancia estimar el capital de trabajo inicial, ya que el
negocio todavia no ha generado los flujos de efectivo necesarios para cubrir todas las

salidas de efectivo.

En la tabla que se observa abajo, se estiman los costos fijos relacionados con el
funcionamiento de la planta, las labores comerciales y administrativas del
emprendimiento. Se estiman costos mensuales que deberan ajustarse conforme el
negocio avance, pero que en inicio permiten calcular la rentabilidad de la actividad

comercial del proyecto.

Se toman en cuenta las variaciones de inflacién segun los datos proyectados por
el BCCR; se estima que los rubros de salarios, cargas sociales, provisiones y pélizas se
veran afectadas por variaciones periodicas, para las variaciones interanuales se estima

una inflacion de 3.6% para el 2018 y 3.9% para los afios posteriores.

Tabla 17. Tabla de Costos de operacidn primeros seis meses

Costos fijos de operacién primeros seis meses

Costos fijos de por periédo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Agua 40.000 40.000 40.000 40.000 40.000 40.000
Electricidad 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000
Teléfono e internet 55.000 55.000 55.000 55.000 55.000 55.000
Salarios 5.347.935 5.347.935 5.347.935 5.347.935 5.347.935 5.347.935
Cargas Sociales 1.408.111 1.408.111 1.408.111 1.408.111 1.408.111 1.408.111
Provisiones 1.398.485 1.398.485 1.398.485 1.398.485 1.398.485 1.398.485
Gas 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000
Diesel 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000
Alquiler local 1.482.000 1.482.000 1.482.000 1.482.000 1.482.000 1.482.000
Patente 33.333 0 0" 33.333 0 0
Poliza riesgo 1.341.262 1.341.262 1.341.262 1.341.262 1.341.262 1.341.262
Crédito Banco Nacional de 888.965 888.965 888.965 888.965 888.965 888.965
Costa Rica

Total de costos fijos 12.295.091 12.261.758 12.261.758 12.295.091 12.261.758 12.261.758

Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla a continuacion, se presenta los costos fijos de operacion para los
primeros cinco afos del proyecto. La mayor parte de los rubros sufren variaciones por el
efecto de la inflacidon de los futuros periodos; se calcula una variacion de 5.13% del primer
al segundo afo de funcionamiento, de 5.30% al tercer afio, de 5.47% al cuarto afio y de

5.65% para el quinto afo.

Tabla 18. Tabla de Costos fijos de operacion

Costos fijos de operacion

Costos fijos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Agua 480.000 498.720 518.170 538.379 559.375
Electricidad 720.000 748.080 777.255 807.568 839.063
Gas 720.000 828.000 952.200 1.095.030 1.259.285
Diesel 2.160.000 2.244.240 2.331.765 2.422.704 2.517.190
Teléfono e internet 660.000 685.740 712.484 740.271 769.141
Salarios . 64.175.217 66.678.051 69.278.495 71.980.356 74.787.590
Cargas Sociales 16.897.335 17.556.331 18.241.028 18.952.428 19.691.572
Provisiones 16.781.819 17.436.310 18.116.326 18.822.863 19.556.955
Alquiler local 17.784.000 20.451.600 23.519.340 27.047.241 31.104.327
Pliza de trabajo 1.341.262 1.389.547 1.443.740 1.500.046 1.558.547
Patente municipal 100.000 103.600 107.640 111.838 116.200
g;‘i‘:;tc;iznco Nacional de 10.667.575 10.667.575 10.667.575 10.667.575 10.667.575
Total de costos fijos 132.487.209 139.287.795 146.666.019 154.686.299 163.426.822

Fuente: Elaboracion propia

De la misma forma se describen los costos variables para los primeros cinco afios
de funcionamiento; estos se relacionan principalmente con insumos y suministros para la
produccion, el funcionamiento de planta, la actividad comercial y administrativa del
proyecto. La estimacion de los costos variables se ve afectada por variaciones en la

inflacién y las cantidades que se estiman seran producidas; aunque escapa a este tipo
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de analisis las fluctuaciones de precios en la realidad, imprevistos y costos no calculados

por trabajos adicionales requeridos para el funcionamiento de la planta y personal.

Se calcula un aumento de 3.90% constante en los costos variables para todos los
cinco afos de funcionamiento evaluados, sin prever aumentos bruscos en la produccion

o0 demanda.

Tabla 19. Tabla de costos variables de operacién

Costos variables de operacién

Costos variables Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Suministros / consumibles 14.524.560 15.091.018 15.679.568 16.291.071 16.926.422
Inventarios Suministros 49.010.404 50.921.810 52.907.761 54.971.163 57.115.039
Comestibles
Suministros de limpieza 1.637.760 1.701.633 1.767.996 1.836.948 1.908.589

65.172.724 67.714.461 70.355.325 73.099.182 75.950.050

Total de variables

Fuente: Elaboracion propia

4.15.6. Plan de Depreciaciones

El equipo de planta corresponde a utensilios muy béasicos y algunas maquinas
como refrigeradores, camaras congeladoras y una plantilla de gas. Un vehiculo, el
mobiliario y equipo de oficina forman una parte importante de la inversion inicial, por lo
que para todos activos fijos se ha propuesto una vida util de cinco afios y de conformidad

con los valores de devaluacién, se han ajustado a este tiempo.

La depreciacion de los activos fijos tiene una incidencia importante en la deduccion
del aporte impositivo, por esta razon se considera importante mantener en todos los
escenarios trabajados los valores invariables y asi evitar distorsionar este efecto sobre la

rentabilidad del proyecto.
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Segun la normativa fiscal mas reciente, en Costa Rica el impuesto sobre la renta

se aplica en tasas que varian segun la renta bruta del periodo de la empresa, con tasas

impositivas que van del 10%, 20% o 30% para los ingresos mayores a ¢105.872.000;

este porcentaje se ha mantenido para todos los afios de evaluacion

ingresos brutos proyectados.

Tabla 20. Tabla de depreciacion de activos fijos

Activo
Camion carga liviana
Aire acondicionado
Telefonos fijos
PC portatil
Monitores computo
Tablet
Sistemas POS
Impresora
Escritorio
Kit de escritorio
Sillas ergonémicas
Archivo
Caja fuerte (documentos)
Pizarra acrilica
Pizarra de corcho
Pantalla 32"
Mesa de reuniones
Sillas para reuniones
Mesas comedor
Sillas livianas
Mesas de trabajo (acero)
Bancos ergonémicos de trak
Fregadero Acero Inoxidable
Cocina GAS Atlas Industrial
Cilindro de gas
Cémara de refrigeraciéon
Céamara Congelador
Maquina de vacio, selladora
Campana Extractor grasa
Balanza de guindar
Balanza de mesa
Carretilla Perra o transportac
Microondas
Coffeemaker
Esfumadera acero
Trinche acero
Cuchillos
Cucharones
Pinzas
Ollas
Basurero Jardin
Basurero Pedal 8L
Total de la depreciacion

Fuente: Elaboracion propia

Afo 1
3.600.000
80.000
24.000
571.314
33.000
62.084
218.622
48.532
174.165
8.990
46.392
23.998
13.998
4.278
2.998
36.160
100.000
91.980
24.000
72.000
56.000
182.400
70.000
46.000
22.000
130.000
30.000
36.000
112.000
3.000
20.800
10.000
22.000
6.000
3.312
1.656
63.024
2.208
1.280
14.976
7.200
1.800
6.078.167

Depreciacién de activos fijos

Afio 2
3.600.000
80.000
24.000
571.314
33.000
62.084
218.622
48.532
174.165
8.990
46.392
23.998
13.998
4.278
2.998
36.160
100.000
91.980
24.000
72.000
56.000
182.400
70.000
46.000
22.000
130.000
30.000
36.000
112.000
3.000
20.800
10.000
22.000
6.000
3.312
1.656
63.024
2.208
1.280
14.976
7.200
1.800
6.078.167

Afio 3
3.600.000
80.000
24.000
571.314
33.000
62.084
218.622
48.532
174.165
8.990
46.392
23.998
13.998
4.278
2.998
36.160
100.000
91.980
24.000
72.000
56.000
182.400
70.000
46.000
22.000
130.000
30.000
36.000
112.000
3.000
20.800
10.000
22.000
6.000
3.312
1.656
63.024
2.208
1.280
14.976
7.200
1.800
6.078.167

Afio 4
3.600.000
80.000
24.000
571.314
33.000
62.084
218.622
48.532
174.165
8.990
46.392
23.998
13.998
4.278
2.998
36.160
100.000
91.980
24.000
72.000
56.000
182.400
70.000
46.000
22.000
130.000
30.000
36.000
112.000
3.000
20.800
10.000
22.000
6.000
3.312
1.656
63.024
2.208
1.280
14.976
7.200
1.800
6.078.167

en razon de los

Afio 5
3.600.000
80.000
24.000
571.314
33.000
62.084
218.622
48.532
174.165
8.990
46.392
23.998
13.998
4.278
2.998
36.160
100.000
91.980
24.000
72.000
56.000
182.400
70.000
46.000
22.000
130.000
30.000
36.000
112.000
3.000
20.800
10.000
22.000
6.000
3.312
1.656
63.024
2.208
1.280
14.976
7.200
1.800
6.078.167
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4.15.7. Flujo de efectivo

En la tabla a continuacién se presenta el flujo de efectivo para un periodo de cinco
afios, tomando en consideracién la inversion inicial antes de iniciar el ejercicio comercial
y los flujos correspondientes al ejercicio comercial del proyecto. Se tabulan los costos
fijos y variables, asi como previsiones de gastos para cada afio que comprenden la
tercerizacion de algunos servicios no criticos para el emprendimiento. Cada uno de estos
valores se ha estimado que se vera afectado por la inflacién de forma acumulativa, por lo

gue se puede observar el comportamiento al aumento gradual durante el tiempo.

Para el caso particular del emprendimiento propuesto, a partir del primer afio se
generan flujos de efectivo positivos en condiciones normales bajo supuestos
determinados probables; esta capacidad de generar flujos positivos es un primer
indicador de la rentabilidad del proyecto, que demuestra que a un nivel de ventas definido
puede cubrir los flujos de dinero negativos y afrontar las variaciones de precios por

inflacién, los costos de financiamiento inicial y los gastos de funcionamiento.

Los flujos de efectivo para cada periodo se descuentan a una tasa constante de
12.5%, con lo cual se puede calcular el valor actual neto del proyecto en este escenario
de condiciones normales. Con estas condiciones, el proyecto genera una tasa interna de
retorno positiva y como resultado de los flujos obtenidos permite recuperar la inversion

en el primer afo.
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Tabla 21. Tabla de flujo de efectivo proyectado a 5 afios

Flujo de efectivo proyectado a 5 afios

Afio 0 Ao 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Ao 5
Inversion inicial 39.513.159
Ingresos
Ingresos 262.080.000 288.288.000 308.468.160 330.060.931 353.165.196
Amortizacién de Deuda 6.068.289 6.871.828 7.781.768 8.812.199 9.979.076
Ahorro impositivo derivado de la amortizacion 1.820.487 2.061.548 2.334.530 2.643.660 2.993.723
Ingresos totales 263.900.487 290.349.548 310.802.690 332.704.591 356.158.919
Utilidad bruta 263.900.487 290.349.548 310.802.690 332.704.591 356.158.919
Costos fijos
Agua 480.000 498.720 518.170 538.379 559.375
Electricidad 720.000 748.080 777.255 807.568 839.063
Teléfono e internet 660.000 685.740 712.484 740.271 769.141
Salarios 64.175.217 66.678.051 69.278.495 71.980.356 74.787.590
Cargas Sociales 16.897.335 17.556.331 18.241.028 18.952.428 19.691.572
Provisiones 16.781.819 17.436.310 18.116.326 18.822.863 19.556.955
Gas 720.000 828.000 952.200 1.095.030 1.259.285
Diesel 2.160.000 2.244.240 2.331.765 2.422.704 2.517.190
Alquiler del local 17.784.000 20.451.600 23.519.340 27.047.241 31.104.327
Patente municipal 100.000 103.600 107.640 111.838 116.200
Pdliza de trabajo 1.341.262 1.389.547 1.443.740 1.500.046 1.558.547
Cuota Credito Banco Nacional
de Costa Rica 10.667.575 10.667.575 10.667.575 10.667.575 10.667.575
Total de costos fijos 132.487.209 139.287.795 146.666.019 154.686.299 163.426.822
Costos variables
Suministros / consumibles 14.524.560 15.091.018 15.679.568 16.291.071 16.926.422
Inventarios Suministros Comestibles 49.010.404 50.921.810 52.907.761 54.971.163 57.115.039
Suministros de limpieza 1.637.760 1.701.633 1.767.996 1.836.948 1.908.589
Gasto servicios de
mantenimiento y seguridad 1.400.000 1.450.400 1.506.966 1.565.737 1.626.801
Gastos servicios de contabilidad 1.300.000 1.346.800 1.399.325 1.453.899 1.510.601
Gasto servicios de infomatica 700.000 725.200 753.483 782.869 813.401
Total de costos variables 68.572.724 71.236.861 74.015.098 76.901.687 79.900.853
Total de costos 201.059.933 210.524.656 220.681.117 231.587.986 243.327.674
(-) Depreciacion 6.078.167 6.078.167 6.078.167 6.078.167 6.078.167
(=) UAII Utilidad antes de
impuestos e intereses 56.762.386 73.746.725 84.043.406 95.038.437 106.753.077
(-) Gasto por impuestos 17.028.716 22.124.018 25.213.022 28.511.531 32.025.923
(-)Intereses 6.068.289 6.871.828 7.781.768 8.812.199 9.979.076
(=) Utilidad neta 33.665.381 44.750.880 51.048.616 57.714.707 64.748.078
(+) Depreciacion 6.078.167 6.078.167 6.078.167 6.078.167 6.078.167
(=) Flujo neto de efectivo (39.513.159) 39.743.549 50.829.047 57.126.783 63.792.874 70.826.246
Tasa de Redescuento 12,5% 12,5% 12,5% 12,5% 12,5% 12,5%
Factor de descuento a esa ta 1,00 0,89 0,79 0,70 0,62 0,55
VAN 155.226.740
TIR 116%
PERIODO DE
RECUPERACION 1 2
afo dias
Fuente: Elaboracion propia
4.15.8. Andlisis de Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio calcula la cantidad minima de producto que el proyecto debe
vender para cubrir los costos asociados al ejercicio de produccién y comercial en
determinado periodo y con determinadas condiciones. Se calcula para determinar el
limite minimo de produccion del proyecto para mantener el equilibrio financiero, sin

obtener ganancias ni incurrir en pérdidas.
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Para calcularlo se utiliza la siguiente formula:

CF
P.E Ventas = VT

VT
Enlacual, CF se refiere a costos fijos
CVT se refiere a costos variables total

VT se refiere a ventas totales

En el cuadro a continuacién se presentan las cantidades en el punto de equilibrio
para los cinco afios de la evaluacion realizada. Se calcula las ventas totales en colones
para alcanzar el punto de equilibrio y posteriormente la cantidad de platillos requerida

para alcanzar esta misma condicién.

Tabla 22. Tabla de punto de equilibrio

Punto de equilibrio

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Punto de equilibrio en colones 178.998.820 184.572.371 192.510.904 201.189.436 210.694.011
Precio promedio unidad vendida 1.000 1.036 1.076 1.118 1.162
Cantidad unidades vendidas por afio 178999 178159 178846 179893 181320
Cantidad de unidades vendidas mensual 14917 14847 14904 14991 15110

Fuente: Elaboracion propia

De esta informacion, se observa que en condiciones definidas como normales, el
proyecto debe vender al menos 14.917 unidades mensuales de productos en el primer
afio para alcanzar el equilibrio financiero. Las ventas deben alcanzar un monto de

¢178.998.819 anuales para llegar a esta condicion.
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También se puede observar el aumento anual estimado en las ventas y cantidad
de unidades para alcanzar el punto de equilibrio en los afios posteriores, aumento
necesario para afrontar los aumentos acumulativos por aumentos en costos, por factores

de inflacion e incremento de costos estimados.

4.15.9. Analisis de Rentabilidad

Por medio del analisis de Dupont se estudia la rentabilidad del proyecto, integrando
y combinando los principales indicadores financieros para medir la eficiencia del proyecto
para generar rentabilidad a partir de sus activos, su capital de trabajo y el efecto del

apalancamiento.

Las variables utilizadas en el analisis realizado son basicamente activo, pasivo
patrimonio, total de ventas y la utilidad neta del periodo. A partir de estos datos, se
obtienen las razones financieras de porcentaje de margen de utilidad en ventas, ventas
sobre activo fijo y la razén de apalancamiento financiero. Combinados permiten conocer
el indice de Dupont, el cual para el primer afio es del 100%, 50,07% para el segundo afio,
39,43% para el tercero, 30,83% para el cuarto y 25.70% para el quinto afio de la

evaluacion.

Para los afios posteriores se puede notar una tendencia de aumento en el margen
de utilidades sobre ventas del 12,85% al 18,33%; asi mismo, tendencia al aumento de
ventas sobre activo fijo de 8,62% al 15,94% y una reduccién de la relacion de

apalancamiento de 90,27% a 8.79%.
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Tabla 23. Tabla de andlisis de Dupont
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Suponiendo la siguiente informacion financiera:

Activo Fijo 30.390.837,00
Pasivos 33.444.870,45
Patrimonio 336.653,81
Ventas 262.080.000,00
Utilidad Neta 33.665.381,15

1.Margen de utilidad de

ventas en %= (Utilidad 12,85%
neta/Ventas).

2. (Ventas/Activo fijo total) 8.62
en veces !

3. (Muttiplicador del capital

= Apalancamiento

financiero = 90,27
Activos/Patrimonio) en

veces

Donde DUPOND es igual a : A*B*C*
100,00%
Cuarto : Respuesta

SegUn la informacién financiera proyectada, el

indice DUPONT nos da una rentabilidad del 100%

de donde se puede concluir que el rendimiento
mas significativo fue debido al apalancamiento
financiero.

Fuente: Elaboracion propia

Suponiendo la siguiente informacion financiera:

Activo Fijo 27.351.753,30
Pasivos 26.573.042,65

Patrimonio 784.162,61
Ventas 288.288.000,00
Utilidad Neta 44.750.879,95

1.Margen de utilidad de
ventas en %= (Utilidad
neta/Ventas).

15,52%

2. (Ventas/Activo fijo total)

10,54
enveces

3. (Multiplicador del capital
= Apalancamiento
financiero =
Activos/Patrimonio) en
veces

34,88

Donde DUPOND es igual a : A*B*C*
57,07%
Cuarto : Respuesta

Segun la informacion financiera proyectada, el
indice DUPONT nos da una rentabilidad del
57,07% de donde se puede concluir que el
rendimiento mas significativo fue debido al
apalancamiento financiero.

Suponiendo la siguiente informacion financiera:

Activo Fijo 24.616.577,97
Pasivos 18.791.274,59

Patrimonio 1.294.648,77
Ventas 308.468.160,00
Utilidad Neta 51.048.615,93

1.Margen 16,55%
de utilidad de ventas en %=
(Utilidad neta/Ventas).
2.(Ventas/Activo fijo total)

12,53
en veces

3.(Multiplicador del capital
= Apalancamiento
financiero =
Activos/Patrimonio) en
veces

19,01

Donde DUPOND es igual a : A*B*C*
39,43%

Cuarto : Respuesta

SegUn la informacién financiera proyectada, el
indice DUPONT nos da una rentabilidad del
39,43% de donde se puede concluir que el
rendimiento mas significativo fue debido al
apalancamiento financiero.

Suponiendo la siguiente informacion financiera:

Activo Fijo 22.154.920,17
Pasivos 9.979.075,57
Patrimonio 1.871.795,84
Ventas 330.060.931,20
Utilidad Neta 57.714.706,96

1.Margen 17,49%
de utilidad de ventas en %=
(Utilidad neta/Ventas).

2. (Ventas/Activo fijo total)

14,90
enveces

3. (Multiplicador del capital
= Apalancamiento
financiero =
Activos/Patrimonio) en
veces

11,84

Donde DUPOND es igual a : A*B*C*
30,83%
Cuarto : Respuesta

Segun la informacion financiera proyectada, el
indice DUPONT nos da una rentabilidad del
30,83% de donde se puede concluir que el
rendimiento mas significativo fue debido al margen
de utilidad en las ventas.

Suponiendo la siguiente informacion financiera:

Activo Fijo 22.154.920,17
Pasivos N
Patrimonio 2.519.276,62
Ventas 353.165.196,38
Utilidad Neta 64.748.078,44

1.Margen de utilidad de 18,33%
ventas en %= (Utilidad

neta/Ventas).

2. (Ventas/Activo fijo total) 15,94
en veces

3. (Multiplicador del capital

= Apalancamiento

financiero = 8,79
Activos/Patrimonio) en

veces

Donde DUPOND es igual a : A*B*C*
25,70%
Cuarto : Respuesta

Segun la informacién financiera proyectada, el
indice DUPONT nos da una rentabilidad del
25,70% de donde se puede concluir que el
rendimiento mas significativo fue debido al margen
de utilidad en las ventas.
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A manera de resumen en tabla siguiente se puede observar la tendencia

observada de acuerdo con el analisis de Dupont.

Tabla 24. Tabla de tendencia de razones financieras e indice Dupont

Tendencia de razones financieras e indica Dupont

Tendencia Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Utilidad neta/Ventas —  12,85% 15,52% 16,55% 17,49% 18,33%
Ventas/Activo fijo total —— 8,62 10,54 12,53 14,90 15,94
Activos/Patrimonio — 90,27 34,88 19,01 11,84 8,79
indice Dupont ™~ 100,00% 39,43% 30,83% 28,71% 25,70%

Fuente: Elaboracion propia

En primer lugar, se puede observar un leve aumento porcentual del crecimiento de
la utilidad sobre ventas, lo que quiere decir que se mejora la capacidad del proyecto para
generar utilidades a partir de ellas. En segundo lugar, se puede notar casi una duplicacion
de la raz6n de ventas sobre los activos de la empresa, es decir la capacidad de generar
ventas con los activos disponibles. En tercer lugar, una disminucion marcada de la razén
de activos sobre patrimonio, lo que se traduce en la capacidad de la empresa para
aumentar el capital social con los activos existentes. Finalmente, en cuarto lugar, se
observa una disminucién del indice de Dupont, que combina las razones anteriores para
dar una indicacién de la capacidad del negocio a generar utilidades sobre capital social;
en este caso, la disminucion se debe a la generaciébn de mayor capital social sobre

utilidades en aumento.

4.15.10. Calculo de Financiamiento
Como instrumento de financiamiento para la inversion inicial, se ha buscado entre
la oferta del sistema financiero nacional las condiciones para solicitar un crédito a un

plazo de cinco afos. Para la actividad comercial del proyecto, se ha conseguido estimar
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la tasa del préstamo en 12.50%, con un plazo de cinco afios para cubrir un 100% de la

inversion inicial.

Segun se calcula para este proyecto, se estima una cuota mensual de
¢880.104,22 si se mantienen las mismas condiciones evaluadas. Se calcula un monto

de ¢4.553.444,92 correspondiente al pago de intereses por el primer afio del préstamo.

Tabla 25. Tabla de amortizacién de crédito para inversion inicial

Monto del crédito 39.513.159

Tasa de interes: 12,5% 1,04%

Numero de pagos 60

Pago mensual 888.965

Tabla de amortizacion
Periodo Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Saldo principal 39.513.159 33.444.870 26.573.043 18.791.275 9.979.076
Cuota anual 10.667.575 10.667.575 10.667.575 10.667.575 10.667.575
Interes 4.599.286 3.795.748 2.885.807 1.855.376 688.500
Amortizacion 6.068.289 6.871.828 7.781.768 8.812.199 9.979.076
Saldo final 33.444.870 26.573.043 18.791.275 9.979.076 -

Fuente: Elaboracion propia
4.15.11. Célculo de tasa de descuento
La actividad comercial del negocio y su capacidad de producir flujos positivos en
el tiempo, son los factores determinantes para el éxito y la continuidad del proyecto en el
tiempo. Los flujos de efectivo a futuro son estimaciones basadas en datos actuales, por
lo que para evaluar el proyecto en valor presente, se debe calcular la tasa de descuento

para la cual los inversores, 0 en el caso presente los evaluadores, consideran que el

negocio debe rendir para cubrir el costo de oportunidad.

Para el emprendimiento propuesto, se ha considerado una tasa de descuento

constante en el horizonte de evaluacion. La misma corresponde a la tasa de interés del
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financiamiento de la inversion inicial, que se considera acorde para dar valor presente a

los flujos de dinero proyectados.

4.15.12. Calculo del VAN y TIR

Para poder comparar el proyecto y cuantificar el valor de los flujos futuros de
efectivo a un valor objetivo, es necesario calcular el valor presente de los flujos generados
por el proyecto. Dado que hay varios factores que afectan el valor del dinero en el tiempo,
entre ellos, el costo de oportunidad, la inflacion, tasas de interés; es necesario calcular el

valor presente utilizando la tasa de descuento del apartado anterior.

Tabla 26. Tabla de calculo del VAN, TIR y periodo de recuperacién, escenario normal

CALCULO DEL VAN-TIR-PERIODO DE RECUPERACION

Afio 0 Afiol Afio2 Afio3 Afio4 Afio5
Tasa de Redescuento 12,50% 12,50% 12,50% 12,50% 12,50% 12,50%
Factor de descuento a esa tasa 1,00 0,89 0,79 0,70 0,62 0,55
VAN de lainversién 155.226.740
TIR 116%
Periodo de recuperacion (PR) 1 afio, 1 mes

Fuente: Elaboracion propia

Dado que en la actualidad los sistemas informaticos calculan el VAN y el TIR de
forma automatica a partir de los valores numéricos, se omite explicar los calculos de
ambos indicadores. Como se observa del cuadro anterior al calcular el valor actual de los
flujos generados utilizando una tasa de descuento de 12.5%, se obtiene un total de 155
millones de colones a lo largo del periodo de cinco afos de la evaluacion del proyecto.
De forma similar, se calcula la tasa interna de retorno con una inversion inicial y los flujos
de efectivo generados; el TIR de este proyecto es de 116%, que corresponde latasa a la
cual el valor actual neto del proyecto se hace cero. La inversion inicial se recupera en un

periodo de 1 afio y un mes.
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Los resultados de ambos indicadores son evidencia de la rentabilidad del proyecto

a partir de los calculos. El VAN positivo indica que el proyecto es capaz de generar flujos
de efectivo positivos si se descuentan a la tasa definida, durante el horizonte de
evaluacion. La magnitud del TIR, esta relacionada con la capacidad del proyecto para

cubrir los costos de interés que volveria cero el valor actual del proyecto.

4.15.13. Célculo de la razon beneficio costo (RBC) o indice de
deseabilidad

De forma similar al VAN, el indice de deseabilidad integra los flujos de caja

positivos y negativos descontados a la tasa determinada. El indice sirve como una

relacion de los flujos generados por el proyecto entre si, a diferencia del VAN que es un

valor absoluto; de esta forma, al evaluar un proyecto se pueden descartar los que

presentan RBC negativa y se prefieren los de RBC mayor sobre los de indice menor.

n Yt
— , . Flaspt
Si utilizamos la formula descrita: RCB=—"—"F;

t=0(1 4+t

Obtenemos una razén de beneficio costo de 7,79.
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4.16. ANALISIS DE SENSIBILIDAD Y ESCENARIOS

Para la evaluacion que se ha realizado hasta el momento, se consideran las
condiciones mas probables en las cuales el negocio puede desempefarse. Se ha llamado
este escenario como de condiciones normales; en él, se han dado por ciertos los

siguientes supuestos:

1. El precio por unidad vendida es de ¢1.000

2. La produccion aumentara un 10% anual

3. Los gastos de servicios publicos agua, electricidad y teléfonos aumentan segun la
inflacion.

4. Salarios aumentan segun la inflacién.

5. Cargas sociales aumentan segun la inflacién

6. La podliza de riesgos del trabajo aumenta en forma proporcional a los salarios
reportados, por lo tanto se ajusté segun inflacion.

7. Para los suministros de limpieza y oficina los aumentos son calculados sobre la
inflacion.

8. Se utiliza un tipo de cambio de $570,00 para las cotizaciones en délares

9. Se distribuye la amortizacién en el periodo de 5 afios.

10.La patente comercial se aumenta con la inflacién.

11.Parael célculo de la tasa de redescuento se utilizo la oferta en el sistema financiero
nacional para PYMES

12. Aumento del 15% anual para el alquiler del local.

13. Depreciacion método de linea recta.

14.Inflaciébn meta 2018=3,6%, 2019 y posteriores =3.9%
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Con el fin de evaluar el comportamiento financiero del proyecto ante variantes en
el entorno inmediato, se realizan cambios en las variables que se consideran mas
significativas y probables. Para esto se evallan dos escenarios paralelos, uno Optimista
y otro Pesimista; para ambos se mantienen las condiciones generales y se varian algunas
condiciones a fin de estresar el desempefio financiero del proyecto. Se utilizan los

indicadores de VAN y TIR para comprar con el escenario normal.

4.16.1. Escenario optimista: incrementan los ingresos en un 50%
Para realizar la evaluacion en este escenario se mantienen los mismos supuestos

del escenario normal descritos anteriormente, exceptuando las siguientes variaciones:

1. El precio por unidad vendida es de ¢1.000

2. Se incrementé los ingresos a un 50%

3. Se mantienen los supuestos de los costos del escenario normal.
4. Tasa basica pasiva se mantiene

5. Inflacion meta 2018=3,6%, 2019 y posteriores =3.9%

Se considera que aumentan los ingresos un 50% debido al aumento de unidades
vendidas, aumentando los flujos de efectivo positivos y a su vez, aumentando los costos

variables relacionados al aumento de produccion.

Tabla 27. Tabla de ingresos anuales escenario Optimista

Ingresos anuales

Afio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Unidades vendidas semanales 7.560 8.316 9.148 10.062 11.069
Ingresos anuales @ 393.120.000 @ 432.432.000 @ 462.702.240 @ 495.091.397 @ 529.747.795

¢ 393.120.000 @€ 432.432.000 @ 462.702.240 @ 495.091.397 @ 529.747.795
Total Ingresos

Fuente: Elaboracion propia
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Utilizando una tasa de redescuento constante para los cinco afios de evaluacion
de 12.50%, se calculan el VAN por €446 millones de colones y el TIR de 290%; el periodo
de recuperacion se mantiene, la inversion inicial se recupera en el primer afio de

funcionamiento.

Tabla 28. Tabla de calculo del VAN, TIR y periodo de recuperacién, escenario Optimista

CALCULO DEL VAN-TIR-PERIODO DE RECUPERACION

Afo 0 Afol Afo2 Afo3 Afo4 Afo5
Tasa de Redescuento 12,50% 12,50% 12,50% 12,50% 12,50% 12,50%
Factor de descuento a esa tasa 1,00 0,89 0,79 0,70 0,62 0,55
VAN de la inversién 446.006.018
TIR 290%
Periodo de recuperacion 5 meses

Fuente: Elaboracion propia

A partir de los supuestos indicados y con la informacion generada, se calcula el
punto de equilibrio en colones y en unidades vendidas. Como se puede observar en el
cuadro a continuacion, en el escenario optimista se alcanza el punto de equilibrio al
realizar ventas por 14.842 unidades en el primer afio; Las ventas deben alcanzar un

monto de ¢178.107.132 anuales para llegar a esta condicion.

Tabla 29. Tabla del célculo de punto de equilibrio, escenario Optimista

Punto de equilibrio

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Punto de equilibrio en colones 178.107.133 183.727.225 191.671.322 200.354.005 209.861.325
Precio promedio unidad vendida 1.000,00 1.036,00 1.076,40 1.118,38 1.162,00
Cantidad unidades vendidas por afio 178107 177343 178066 179146 180603
Cantidad de unidades vendidas mensual 14842 14779 14839 14929 15050

Fuente: Elaboracion propia
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4.16.2. Escenario pesimista: disminuyen los ingresos en un 50%
De forma similar al anterior, en la evaluacién en este escenario se mantienen los

mismos supuestos normales, exceptuando las siguientes variaciones:

1. El precio por unidad vendida es de ¢1.000

2. Se disminuyen los ingresos a un 50%

3. Se mantienen los supuestos de los costos del escenario normal.
4. Se aumento la tasa basica pasiva a un 15%

5. Inflacion meta 2018 y posteriores =6,0%

Se considera que disminuyen los ingresos un 50% debido a la baja de unidades
vendidas, disminuyendo los flujos de efectivo positivos y a su vez, manteniendo los costos
variables relacionados con la produccion que se encuentran en los minimos de
produccion necesarios. El cambio de la inflacidon al 6%, consecuentemente aumenta los

costos fijos y variables de manera acumulativa a lo largo de los cinco afios.

Tabla 30. Tabla de ingresos anuales, escenario Pesimista

Ingresos anuales

Afo Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Unidades vendidas semanales 2.520 2772 3.049 3.354 3.690
Ingresos anuales ¢ 131.040.000 ¢ 144144000 @ 154.234.080 @ 165.030.466 @ 176.582.598

¢ 131.040.000 @ 144144000 @ 154234080 @ 165.030.466 @€ 176.582.598
Total Ingresos

Fuente: Elaboracion propia

Se ha utilizado una tasa de redescuento constante para los cinco afos de
evaluacion de 12.50% igual que en los escenarios anteriores; se calculan el VAN por

€319 millones de colones negativos, y el TIR no se calcula por los valores negativos en
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los flujos; el periodo de recuperacién no se logra determinar, ya que la inversion inicial no

se recupera en el horizonte del proyecto de 5 afios.

Tabla 31. Tabla de calculo del VAN, TIR y periodo de recuperacion, escenario Pesimista

CALCULO DEL VAN-TIR-PERIODO DE RECUPERACION

Afio 0 Afiol Afo2 Afio3 Afio4 Afio5
Tasa de Redescuento 12,50% 12,50% 12,50% 12,50% 12,50% 12,50%
Factor de descuento a esa tasa 1,00 0,89 0,79 0,70 0,62 0,55
VAN de la inversion (319.280.093)
TIR -
Periodo de recuperacion Flujos de caja negativos durante el horizonte del proyecto

Fuente: Elaboracion propia

Con la informacion generada para este escenario, se calcula el punto de equilibrio
en colones y en unidades vendidas. Segun se observa en el cuadro a continuacion, en el
escenario pesimista se alcanza el punto de equilibrio al realizar ventas por 22.941
unidades en el primer afio; las ventas deben alcanzar un monto de ¢275.290.926 anuales
para equiparar ingresos y egresos. En este escenario no es viable el proyecto, ya que
hay una clara contradiccion entre el volumen de ventas requerido para el equilibrio y el

supuesto de la disminucidn de los ingresos por ventas.

Tabla 32. Tabla del calculo de punto de equilibrio, escenario Optimista

Punto de equilibrio

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Punto de equilibrio en colones 275.290.926 282.664.027 295.755.514 309.970.619 325.434.872
Precio promedio unidad vendida 1.000 1.060 1.124 1.191 1.262
Cantidad unidades vendidas por afio 275291 266664 263221 260257 257775
Cantidad de unidades vendidas mensual 22941 22222 21935 21688 21481

Fuente: Elaboracion propia
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4.17. COMPARACION DE LOS TRES ESCENARIOS PRESENTADOS

DEL PROYECTO

Una vez presentados los tres escenarios, se puede realizar una comparacion de

los principales indicadores calculados. En el cuadro anterior, se resume la informacion:.

Tabla 33. Tabla comparativa de los indicadores para los tres escenarios

Escenarios VAN TIR
Pesimista - 319.280.092,97 -

Normal 155.226.739,87 116%
Optimista 446.006.018,39 290%

Fuente: Elaboracion propia

La variacion de los ingresos y el aumento de la inflacibn genera diferencias
significativas entre los escenarios; para el pesimista el VAN negativo indica que el

proyecto no es rentable en el horizonte de cinco afios del proyecto.

Las diferencias entre el escenario normal y el optimista son en términos de
magnitud, pero para ambos casos el proyecto es viable ya que genera flujos positivos
gue se ven reflejados en los valores calculados del VAN. La tasa interna de retorno

también es positiva para ambos, de 116% para el normal y de 290% en el optimista.

Aungue hay factores que puede variar los costos del proyecto, el factor critico es
el volumen de ventas y las desviaciones respecto a la cantidad estimada en el escenario

normal.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Después de realizar los estudios anteriores y con base en la informacion
contenida, corresponde presentar las conclusiones y recomendaciones atinentes a la

factibilidad del emprendimiento propuesto.

5.1.1. Conclusion y recomendacién del objetivo general
Objetivo General: Determinar la factibilidad econémica y técnica para la inversion de un
negocio de comercializacion de agricolas comestibles con base en una muestra rentable,
con apalancamiento que posea un valor actual neto y una tasa interna de retorno que

propicie la recuperacion de la inversion realizada.

Se ha logrado determinar la factibilidad econdmica y técnica para invertir en un
negocio de comercializaciéon de productos agricolas comestibles con apalancamiento.
Los indicadores de rentabilidad del VAN y el TIR demuestran que el proyecto es rentable
si se cumplen los supuestos probables expuestos para dos de los escenarios analizados.
En un tercero, en el el que volumen de ventas baja el proyecto, no es viable, demostrado

asi por los indicadores calculados.

Recomendacién: se recomienda invertir en el negocio propuesto ya que se ha

demostrado la factibilidad econémica y técnica, asi como la rentabilidad del mismo.
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5.1.2. 5.1.2. Conclusiones y recomendaciones de los Objetivos Especificos:
Objetivo especifico: Realizar un estudio de mercado que determine la factibilidad de
iniciar un emprendimiento de distribucién y comercializaciéon de productos agricolas

comestibles en el valle central en el 2018.

Se ha realizado el estudio de mercado para determinar la factibilidad del
emprendimiento propuesto. Este estudio ha determinado la composicion del segmento
de mercado por edad, comprendido en un 94% por personas entre los 21 afios y los 49
afos; se ha establecido que de las personas participantes, el 94% residen en las
provincias que conforman el Valle Central; se determina que el 46% de los participantes
tienen ingresos familiares inferiores a ¢800.000,00 y 54% superiores a este mismo
monto; la totalidad de las personas encuestadas realizan compras de productos agricolas
comestibles al menos una vez por semana; se define que el 69% esta dispuesto a
aumentar la frecuencia de compras si se le ofrece alguna ventaja con respecto a los
productos existentes; se determina que el 76% de los encuestados prefiere productos
frescos sin industrializar, mientras un 13% prefiere productos empacados listos para su
consumo; se establecié que al 78% de los encuestados les gustaria consumir mas frutas
y al 78% mas verduras, vegetales y legumbres; se concluye que el 25% de los
encuestados estan dispuestos a pagar de ¢1.000,00 a ¢1.500,00 por una porcién familiar
de producto, el 43% esta dispuesto a pagar de ¢1.500,00 a ¢2.500,00 y un 32% esta
dispuesto a pagar de €2.500,00 a ¢3.500,00, Se determiné que un 13% compra en
comercios detallistas, 56% en ferias y mercados locales, 27% en supermercados varios

y 4% en mercados gastronomicos o ferias organicas; se establece que 20% de los
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encuestados prefieren conocer el producto por pregoneros en plazas de mercado, 27%

por publicidad en supermercados y 53% por medio de redes sociales.

Recomendacidn: disefar estrategias de mercado para captar el segmento respectivo
mas grande y mas atractivo por volumen de compras, asi como canalizar los gustos y
preferencias de los consumidores en la oferta de productos y sus caracteristicas. Integrar
la informacion de este estudio de mercado en las cuatro areas de la mercadotecnia del

proyecto.

Objetivo especifico: Establecer la estructura organizacional apropiada para una

compariia nueva desde la conceptualizacion de micro o pequefia empresa.

Se ha establecido la estructura mas apropiada para el funcionamiento de la planta
de produccion, las labores comerciales y administrativas del proyecto. Cada una de las
funciones se ha tomado en cuenta a la hora de establecer la estructura organizativa para

la compaiiia.

Recomendacién: mantener un enfoque de eficiencia en el uso del recurso humano y
facilitar las relaciones entre los trabajadores, manteniendo una jerarquia horizontal
acorde con el tamafio del proyecto. Aunque las labores estan disefiadas como | de planta
y administrativas, los trabajadores deben ser integrados como parte de un equipo y

conocer el funcionamiento de la planta y la importancia de sus funciones.

Objetivo especifico: Establecer una inversion inicial de implementacion del proyecto.
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Se ha logrado establecer el monto de la inversion inicial requerida para la puesta en

marcha del emprendimiento, la cual asciende a ¢ 39.513.159.

Recomendacién: se recomienda buscar las facilidades de crédito para emprendedores
y Pymes, asi como otros incentivos asociados al capital de desarrollo que permitan

aventajar a los competidores y reducir los costos de financiamiento.

Objetivo especifico: Elaborar un presupuesto para determinar la estructura de costos

gue sea competitivo para este tipo de negocio.

Se ha elaborado un presupuesto para determinar la estructura de costos del
proyecto, especificando los costos fijos y variables que afectan los flujos de efectivo del

proyecto.

Recomendacién: se recomienda implementar un control de costos basado en las
proyecciones realizadas, asi como ajustar el presupuesto una vez puesto en marcha el
proyecto, ya que hay muchas variables que no pueden ser tomadas en cuenta en el
estudio de factibilidad del proyecto y pueden afectar el desempefio del mismo cuando

esté en ejercicio.

Objetivo especifico: Determinar la rentabilidad econémica y financiera del
emprendimiento de comercializacion y distribucion de productos agricolas basado en la
transformacion y eficiencia en los procesos de distribucion y venta, mediante la aplicacion

del VAN, ID, TIRy PR



Universidad
Hispanoamericana 240

./
Se ha determinado la rentabilidad economica y financiera del emprendimiento
propuesto mediante el calculo de los indicadores financieros VAN, TIR, PRy RBC. Se ha
realizado el analisis de escenarios para evaluar las fluctuaciones de las variables que
pueden afectar la rentabilidad. EI VAN del proyecto es de ¢ 155.226.739,87, el TIR es de

116%, el PR es de 1 afio y 1 mes, el RBC se calcul6 en 7,79.

Recomendacidn: se recomienda prestar especial atencion al volumen de ventas y
los ingresos del proyecto, ya que se ha encontrado que es el factor determinante para el
éxito del emprendimiento. El esfuerzo comercial de la empresa debe concentrarse en
mantener y aumentar paulatinamente el volumen de ventas, manteniendo altos
estandares de calidad, innovacion y generando relaciones duraderas con los clientes por

medio de la entrega de valor.

Objetivo especifico: Determinar el Analisis Du Pont Financiero de la rentabilidad del

negocio con el fin de determinar el origen rentable del negocio.

Se ha logrado determinar el analisis Dupont financiero, demostrando que el proyecto
es rentable a lo largo del horizonte del proyecto y se ha identificado que el rendimiento
mas significativo fue el apalancamiento financiero durante el primero, el segundo y el

tercer afio, y el margen de utilidad en las ventas a partir del cuarto afio del proyecto.

Recomendacion: mantener el margen de utilidad del negocio como indicador

predominante del éxito financiero del proyecto, asi como la capacidad de generar



Universidad
Hispanoamericana 241

beneficios a partir de la diferenciacion de productos basicos con amplio mercado y amplia

demanda.



" Universidad
U;I Hispanoamericana 242

CAPITULO VI

PROPUESTA



Universidad
Hispanoamericana 243

\¥

6. PROPUESTA

6.1. PROPUESTA PARA LA CORRECTA IMPLEMENTACION DE UN
EMPRENDIMIENTO COMERCIAL DE PRODUCTOS AGRICOLAS EN

EL VALLE CENTRAL DURANTE EL 2018

El objetivo principal del proyecto presente es determinar si es factible financiera y
técnicamente para su implementacion. El uso de indicadores y métodos de analisis
cientificos permite comparar de manera objetiva con otros proyectos, asi como las

vulnerabilidades que pueden conllevar a que el proyecto no sea exitoso.

Para lograr desarrollar con éxito el emprendimiento de comercializacion de
productos agricolas comestibles se necesita definir un plan que sirva de hoja de ruta para

definir la estrategia comercial y para la toma de decisiones.

A continuacién, se describen los pasos que se proponen para desarrollar el

emprendimiento.

6.1.1. Solicitud de un préstamo bancario
La primera parte del emprendimiento corresponde a la instalacion y puesta a punto
del establecimiento o planta de produccion, el cual requerira de equipamiento y recursos
para lograr la adquisicién, transformacion y posterior comercializacion de los productos
agricolas. La inversion inicial requerida es necesaria ya que los socios emprendedores

no cuentan generalmente con tanto capital para invertir en una nueva idea.

El sistema financiero nacional cuenta con recursos financieros y de asesoria que

facilitan el nacimiento y desarrollo de nuevas empresas. Optando por un crédito bancario,
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el emprendedor puede poner en marcha la idea inicial y pasar a la etapa productiva del

proyecto.

El estudio de factibilidad presente, es un insumo muy valioso para determinar los
recursos necesarios para el inicio y los resultados que se proyectan obtener a partir de la
operacion comercial que permitiran amortizar la inversion inicial y posteriormente

empezar a recibir utilidades.

6.1.2. Adquisicion de insumos y equipo de produccién
Al enunciar las caracteristicas del producto ofertado se debe mencionar altos
estandares de calidad, entrega de valor, productos con alta demanda, mercado amplio.
La adquisicion de la materia prima basica es el eslabén inicial para desarrollar una cadena
de valor de la cual el consumidor obtenga beneficios ante la competencia y permita

desarrollar relaciones duraderas.

Es necesario realizar una busqueda constante de los productos agricolas mas
rentables, asi como las formas mas originales de transformarlos y asi entregar valor al
cliente. Las variaciones en disponibilidad de producto por factores estacionales, las
fluctuaciones de precio, o el rechazo por parte del cliente pueden conllevar a la escasez

de producto y a la inconstancia en la oferta del proyecto.

La adquisicion de insumos agricolas es un punto critico en la cadena de produccion
por la naturaleza del mismo producto; este es perecedero. En el mercado local no es un
bien estandarizado, su oferta puede variar, la calidad del producto también. Entre otras
muchas razones, es evidente que se deben desarrollar relaciones comerciales con los

proveedores de este insumo que sean mutuamente beneficiosas, con miras a reducir los
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factores anteriormente mencionados. El emprendimiento debe ver en el productor

agricola un socio y la fuente de su negocio.

Los insumos industriales, comerciales y de limpieza son bienes que estan
disponibles ampliamente y se pueden obtener sin dificultad, por lo que el encargado debe
velar por buscar siempre los mas altos estandares de calidad y la eficiencia en costos y

beneficios.

La transformacion de los productos en oferta del emprendimiento son procesos
simples que buscan mejorar sus cualidades, en esta primera evaluacion, no hay
necesidad de equipos especializados 0 maquinaria de gran tamafo que sean factores

criticos para tomar en cuenta en esta etapa.

6.1.3. Contrato de alquiler con el local comercial
Se ha optado desde el inicio del proyecto por alquilar un local que presente las
caracteristicas necesarias para instalar la planta de produccion y las facilidades
administrativas. La razon es reducir al minimo el peso del rubro de adquisicion de planta

en la inversion inicial y posteriormente en los aportes para amortizacion.

Se han determinado las caracteristicas béasicas de local requerido, asi como la
ubicacion mas conveniente para ubicar el negocio; de esta forma, se puede indagar la
oferta de locales para alquilar que requieran la minima intervencion para la puesta en
marcha y cuenten con las caracteristicas de infraestructura que eviten posibles riesgos

de seguridad, salubridad y estabilidad de la operacion.
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Una vez definido los posibles emplazamientos se recomienda someter a revision el
contrato de alquiler para determinar si existen variables que puedan afectar la marcha del
proyecto y subsanar las necesidades en el mejor beneficio del negocio de
emprendimiento. Las condiciones de pago, fechas, derechos y obligaciones, costos
asociados al alquiler, entre otras, deben definirse claramente por el arrendador previo a

refrendar cualquier contrato.

6.1.4. Solicitud de permisos a entes gubernamentales
Los requisitos documentales para el funcionamiento fueron estudiados
anteriormente en el apartado de estudio de factibilidad legal. Existen diversas iniciativas
gubernamentales para facilitar el desarrollo de emprendimientos, que detallan los

requisitos necesarios para iniciar un negocio.

El registro de marca, la inscripcion de la sociedad, la inscripcion como contribuyente,
legalizacién de libros y la inscripcion como patrono ante la seguridad social son los
primeros pasos para establecer legalmente el emprendimiento. Estos requisitos deben
realizarse previo a la puesta en marcha del negocio, asi como los costos asociados a los
tramites, que deben ser vistos como inversiones para el funcionamiento del

emprendimiento.

Posteriormente se debe realizar el registro de la podliza de riesgos de trabajo, la
obtencion de la patente municipal, el visto bueno de la vialidad ambiental, la obtencion

del permiso sanitario de funcionamiento para solicitar la acreditacion como Pymes.
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Una vez completados los tramites de inscripcion y funcionamiento es necesario
inscribir a los trabajadores para legalizar la relacion obrero patronal y brindar la cobertura

de seguros de riesgos laborales requerida por ley.

Para el proyecto propuesto es necesario contar con el carné de manipulacién de
alimentos de todas las personas involucradas en el area de produccién, quienes deben
capacitarse continuamente y velar por el cumplimiento de la normativa de salubridad

atinente a mantener las normas de higiene optimas para el proceso de transformacion.

Se debe contar en todo momento con los documentos pertinentes a los permisos
extendidos y velar por el cumplimiento de la normativa vigente y los requisitos de
funcionamiento en vistas que el negocio tendra impacto en la salud de miles de
consumidores. De esta forma el personal de planta debera contar con todos los
implementos necesarios para garantizar el buen manejo de los productos y evitar fuentes

de contaminacién durante el proceso productivo.

6.1.5. Seleccién y reclutamiento de personal
Hay muchos factores que se deben tomar en cuenta para seleccionar las personas
idoneas para cada funcion, pero requieren especial atencion aquellas labores
consideradas criticas para el buen funcionamiento del negocio. Se recomienda tomar un
enfoque basado en reduccion del riesgo en planta, ya que los factores principales que
pueden afectar el negocio, eventualmente afectaran las ventas y las relaciones

comerciales.

Asi, se puede identificar que el personal de planta debe cumplir con la normativa

sanitaria y medidas de higiene divulgadas en los cursos de manejo y preparacion de
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alimentos. La etapa productiva lleva implicito el riesgo de contaminacion de productos,
mala manipulacién de alimentos, accidentes laborales, faltante de suministros basicos,
entre otros; estos factores deben limitarse al maximo con personal que se encuentre

capacitado para prever estas circunstancias y tomar medidas atinentes.

El personal administrativo debe velar por la gestion y control de recursos, asi como
el establecimiento de relaciones comerciales de mutuo beneficio entre proveedores,
clientes y personal de planta. La gestion de la informacion y el correcto control del proceso
productivo y de comercializacidon, son también funciones basicas que deben cumplir los

encargados de la administracion.

Todas aquellas personas que ofrecen servicios o productos funcionan como un socio
externo proveedor y debe ser evaluado con la misma rigurosidad del personal de la
empresa. Toda la cadena productiva puede agregar valor al producto final si se cuenta

con los recursos idoneos.

6.1.6. Inversidon para promocioén del negocio.
La estrategia comercial del negocio busca diferenciarse por las caracteristicas del
producto y la entrega de valor al cliente, invertir en promocion de los productos puede

potenciar el alcance de la compafiia en el mercado.

Con los datos encontrados en el estudio de mercado, se determina que las personas
tienen canales establecidos para obtener informacion acerca de los productos que
buscan. Es dificil establecer una estrategia que incluya todos los canales descritos, ya

que algunos son basicamente el pregon en plazas de feria y la publicidad en
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supermercados, lo que torna dificil u oneroso implementar una campafia para estos

canales.

La diferenciacion y el énfasis en la entrega de valor se puede llevar a la mente de
los consumidores por medio del uso de mercadeo en redes sociales, aprovechando los

sistemas de publicidad por localizacién o bien aplicaciones de fidelizacién de usuarios.

Si se implementa un sistema de fidelizacion, se puede enlazar con los sistemas de
CRM y de esta forma generar inteligencia de negocio para la toma de decisiones y medir

los cambios de gustos y preferencias de los consumidores

Finalmente, la propuesta del emprendimiento es aprovechar una condicién de
mercado amplio, la costumbre de los costarricenses por el consumo de productos
agricolas con las oportunidades comerciales de promover un mismo producto, con
caracteristicas mejoradas que beneficie el usuario y genere beneficios mutuos. Se ha
demostrado por métodos de analisis cuantitativos, que la idea es rentable y sostenible en

el tiempo.

Con base en las actividades necesarias para llevar a cabo el emprendimiento se ha
realizado un cronograma de actividades que permite visualizar en el tiempo cémo se debe
organizar cada etapa propuesta. Se prevé tiempo para adquirir la documentacion basica
para el proyecto, asi como se proyecta el avance de actividades en paralelo con el fin de

reducir el tiempo de implementacion.
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Tabla 34. Cronograma de actividades propuestas para la implementacion del emprendimiento

Cronograma de actividades para implementar el emprendimiento
(Basado en los tiempos estimados en la etapa de andlisis)
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Actividad NN NN unnononon v onononononononononononon

Actividades preliminares,
preparaciéon documentacion
6.1.1. Solicitud de un
préstamo bancario

6.1.2. Adquisicién de
insumos y equipo de
produccién

6.1.3. Contrato de alquiler
con el local comercial

6.1.4. Solicitud de permisos
a entes gubernamentales
6.1.5. Selecciény
reclutamiento de personal
6.1.6. Inversién para
promocién del negocio

Fuente: Elaboracion propia

Para dar inicio a las operaciones del emprendimiento se requiere del capital de
inversion inicial, asi como prever el pago de gastos de planilla, compra de insumos y
gastos administrativos. Algunos de los gastos se realizan Unicamente al inicio del
proyecto como la constitucion de la sociedad, el registro de marca comercial; se
incluyen también los gastos mensuales por salario, servicios publicos, alquiler de local y
cuota del crédito bancario. Finalmente, se incluyen las provisiones mensuales para los

servicios tercerizados que se estiman necesarios.
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Tabla 35. Presupuesto para inicio de operaciones de emprendimiento

Presupuesto inicio de proyecto

Constitucion S.A

Patente Comercial

Poliza de trabajo

Registro de nombre y marca
comercial

Suministros de oficina
Inventario

Suministros de limpieza

Servicios publicos y combustible
Salarios y cargas asociadas

Alquiler de local

Crédito Banco Nacional de Costa Rica

Gasto servicios de
mantenimiento y seguridad
Gastos servicios de contabilidad
Gasto servicios de infomatica

Total de gastos

Fuente: Elaboracion propia

S8 &8 888

SESRESES!

|88 8

¢

250.000
25.000
111.772

75.000

1.210.380
4.084.200
136.480

395.000
8.154.531
1.482.000

888.965

116.667

108.333
58.333

17.096.661
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